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Presentacion

Los crecientes cambios en el mundo moderno, la evolucidn tecnoldgica, la volatilidad e inestabilidad de los
mercados y la creciente capacidad negociadora de los vendedores, obligan a las empresas a formar equipos de
compras altamente desarrollados y capacitados en la funcién.

Esta profesionalizacién no solo estd orientada hacia cdmo debe organizarse el drea, sino al abordaje de
aptitudes y conocimientos adquiridos por parte de sus miembros. El desarrollo de habilidades para el manejo
de las negociaciones, tanto internas como externas a la organizacion, son factores considerados clave para la
eficiencia, efectividad y rendimiento del area.

Este curso desarrolla técnicas y herramientas que le permitirdn establecer qué tipo de negociacion se estd
desarrollando y con qué estilo de negociador nos enfrentamos, posibilitando la generacién de una estrategia de
negociacién potente y efectiva orientada a la colaboracién y satisfaccién de los intereses de las partes.

A su vez, le permitird conocer como el drea de compras se ubica funcionalmente dentro de la organizacién y
cémo deberd gestionar los distintos tipos de funciones que se le requiere.

Todo ello aplicado de manera totalmente prictica y con numerosos ejemplos.

La Educacion On-line

Con mis de 25 afios de experiencia en la formacidn de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la
Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos en las
materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas
de andlisis y ejecucion de aplicacion inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitirdn:
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Método de Ensenanza

El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite, si asi
lo desea, descargarse los médulos didacticos junto con los ejercicios pricticos de forma que pueda servirle
posteriormente como un efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignard un tutor que le apoyard y dard seguimiento durante el curso, asi como un
consultor especializado que atenderd y resolverd todas las consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

@ Aula @ Tutor @ Flexibilidad E Pruebas de
X/ Virtual personal \—~/ de horarios \ / Autoevaluacion

Contenido y Duracioén del Curso

El curso tiene una duracién de 50 horas distribuidas en 3 médulos de formacién prictica.

El material didictico consta de:

Manual de Estudio

Los 3 médulos contienen el temario
que forma parte del curso y que ha
sido elaborado por profesionales en
activo expertos en la materia.

Material Complementario

Cada uno de los mddulos contiene
material complementario que ayudard
al alumno en la comprensién de los
temas tratados. Encontrard también
ejercicios de aprendizaje y pruebas de
autoevaluacién para la comprobacién
practica de los  conocimientos
adquiridos.
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Este curso le permitira saber y conocer:

® Qué herramientas favorecen la comprensién y el dominio del proceso de negociacion inherente a la gestion
de compras.

* Qué fases encontramos en un proceso de negociacién en compras.

® Como identificar los intereses de las otras partes.

e Como aumentar la percepcidn del proceso de negociacién y de las habilidades personales.

e Como desempenarse en situaciones dificiles.

* Cémo evitar cometer errores claves en las negociaciones en compras.

* Cémo conseguir que nuestro interlocutor aumente el interés por un acuerdo y reduzca su resistencia.

e Como adecuar las estrategias de negociacién a la relacién o vinculacién que tengamos con los proveedores.
® Como establecer la estrategia de negociacion adecuada en funcidn del tipo de compra que se esté efectuando.

e Como enfocar los esfuerzos del drea de compras.

1P negociacion en compras llega a funcionar como una
batalla de estrategias en la que hay que estar preparado
para todo. Conozca los procesos de negociacion mas
eficaces”

Dirigido a:

Directores de Compras y Aprovisionamientos, Directores de Operaciones y Logistica y, en general, a todos
aquellos profesionales que estén interesados en obtener una visién moderna de la negociacién con proveedores.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Contexto general del area de compras: 10 noras
por qué existe el area de Compras

Cada vez mas se necesita en las organizaciones alguien que analice que lo que se estd pagando sea
a un precio justo y esté dentro del presupuesto, alguien que vele por el interés de la compaiiia en
relacién a lo que se estd comprando, que revise si lo que compramos es necesario o si con lo que
tenemos en stock cubrimos la demanda...

Compras debe ser el nexo comercial entre proveedores y clientes internos, debiendo velar por la
transparencia, el cumplimiento de las normas, politicas organizaciones, etc.

1.1. Roles y funciones principales del drea de compras.

1.2. Dénde comienza y termina la responsabilidad del sector.

1.3. Organizacién del drea dependiendo del tamafio de la compaiiia. Breve introduccion.
1.4. Aptitudes y habilidades que se requiere de los miembros.

1.5. Introduccién a la negociacion como habilidad basica:
1.5.1. Con quiénes debe negociar.
1.5.2. Identificacion de acuerdos de servicios con los clientes internos.

1.6. D6nde enfocar los esfuerzos de compras.

1.7. Definiciones del drea de compras sobre politicas y bases.

MODULO 2. La negociacion: estrategias y métodos 95 noras
para una negociacién de éxito

La negociacion es un medio basico para lograr lo que queremos de otros. Es una comunicacion
de doble via para llegar a un acuerdo cuando usted y otra persona comparten algunos intereses

comunes, a la vez que otros opuestos.
En este curso intentaremos buscar respuestas a varias preguntas que nos hacemos habitualmente en

el momento de abordar una negociacion.

2.1. Definiciones.

2.2. Fases del proceso de negociacion:
2.2.1. Fase de preparacion.
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2.2.2. Fase de definicién de las reglas y declaracién inicial.
2.2.3. Fase de exploracién o intensificacion.

2.2.4. Fase de enfoque.

2.2.5. Fase de acuerdo.

2.2.6. Fase de evaluacién del proceso de negociacion.

2.3. El proceso de la comunicacidn.

2.4. La ventana de Johari:
2.4.1. Mejorar el proceso de comunicacién.
2.4.2. La dindmica del cambio en la ventana de Johari.

2.5. Método de negociacién por intereses:

2.5.1. El problema.

2.5.2. El estilo de negociacion.

2.5.3. ¢Qué pasa si ellos son mds poderosos?

2.5.4. ¢Qué pasa si ellos no entran en el juego?

2.5.5. De adversarios a socios. Estrategia de negociacién.
2.5.6. ;Qué pasa si ellos juegan sucio?

2.6. Errores méas comunes en la negociacion.

MODULO 3. Negociacion aplicada a los tipos de
compras

15 horas

3.1. Estrategias y generalidades sobre los tipos de compras:
3.1.1. Abastecimiento de materiales e insumos productivos.
3.1.2. Abastecimiento de servicios generales y de mantenimiento.
3.1.3. Abastecimiento de compras de importacién.

3.1.4. Abastecimiento de obras nuevas o mejoras importantes.

3.2. Evaluacién de proveedores:
3.2.1. Anilisis y criterios para seleccionar proveedores.

3.3. Formalizacion de contratos. Responsabilidades de compras.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagégicas del curso han sido elaboradas por un equipo de especialistas
dirigidos por:

Mauricio Ballestrelli
| Ingeniero Industrial con mds de 15 afios de experiencia como consultor en PYMES y multinacionales

para la coordinacién y organizacion de la gestion de compras.

El autor y el equipo de tutores estardn a disposicién de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles en el
seguimiento del curso y el logro de objetivos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso de forma satisfactoria, el alumno recibird un diploma acreditando la realizacion del

curso GESTION DE LA NEGOCIACION EN COMPRAS.

v MANAGER
P& BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Dia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso
GESTION DE LA NEGOCIACION EN COMPRAS

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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