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Negociagéo nNa compra
0Os métodos e técnicas eficazes para negociar com o seu fornecedor
5 online

@ 14 horas Preco : 950,00 € + IVA Referéncia: 032
Intra empresa : (desde) 3.050,00 € + IVA

Num ambiente onde os recursos financeiros sdo valiosos e as margens de lucro podem ser otimizadas através de negociacées eficazes, a competéncia
negocial dos compradores permite assegurar precos competitivos, prazos de pagamento favoraveis, condigdes contratuais interessantes e até mesmo
relacionamentos sélidos e acordos exclusivos com fornecedores, sem nunca descurar a qualidade dos produtos e servigos adquiridos.

As plataformas de e-procurement e os sistemas de gestdo de fornecedores oferecem novas oportunidades para otimizar e monitorar o processo de
negociacdo: a analise de dados sobre precos de mercado, o histérico de transacdes e as condicdes contratuais sao apenas algumas das informacdes
facilmente disponiveis e utilizaveis no decorrer do processo de negociacao. Porém, se a digitalizacdo e a automacdo tém vindo a provocar mudancas
nas compras e nos seus processos negociais, a capacidade humana de compreender as nuances das negociagdes, de ler as entrelinhas e de construir
relacionamentos s&o competéncias dificilmente substituiveis pela tecnologia.

Como comunicar, resolver conflitos e tomar decisdes estratégicas para garantir acordos win-win? Como lidar com negociagdes de compra dificeis?
Como dominar negociacdes e fechar acordos vantajosos? Estas sdo algumas das questdes a que o curso Negociacdo na compra visa responder,
apoiando os profissionais no desenvolvimento ativo das suas competéncias negociais.

Destinatarios

Para quem? Pré-requisitos:

® Compradores e responsaveis por areas de compras, ® Nao aplicavel.
qualidade, operagdes, responsaveis pela gestdo, e
profissionais que, na sua fungao, efetuem atos de
compra.

Percurso de aprendizagem

Sessoes de Formacao
Preparar o terreno e dominar o processo de negociacao
Compreender a importancia da negociacdo de compras

® Introdugdo e principais conceitos.

e Visdo geral da negociacdo de compras e sua importancia no processo de compras.
e Tipos de negociacao e suas carateristicas.

® As etapas da negociacdo de compras.



Preparar a negociacao e conhecer os fornecedores

Estratégia e objetivos organizacionais que influenciam a negociagdo.

Poder e dependéncia - a relagdo com cada fornecedor.

Avaliacdo do MAPAN (Melhor Alternativa Para um Acordo Negociado) e limites.
Plano de negociacdo e objetivos a alcangar.

Conduzir a negociacao e criar valor

Estilos de negociagao.

Comunicacao efetiva: comunicacdo verbal e ndo-verbal.
Os desafios e beneficios da negociacdo a distancia.
Técnicas e estratégias de negociagao.

Concluir com sucesso a nhegociacao e preparar-se para o futuro
Repartir ganhos e gerir o poder na negociacao

0 poder na negociagdo.

Construir relacionamentos em negociagdes.

Como identificar e lidar com negociadores dificeis.
Como gerir conflitos e alcangar acordos Win-Win.
Consideragdes culturais em compras internacionais.

Fechar o acordo e avaliar a eficacia negocial

Reagir a impasses e fazer avangar o processo.

Estratégias e técnicas de fecho de negociagdes.
Utilizagdo de clausulas de penalizagdo e de compensagao.
0 que ha para fazer depois de fechar o acordo.

Conhecer as tendéncias e o futuro da negociacao de compras
e Digitalizagdo e automagao da negociagao - negociacao eletrénica.
o Tomada de decisdo baseada em dados e a inteligéncia artificial.
[ ]
[ ]

Responsabilidade social e sustentabilidade.
Outras tendéncias relevantes a considerar.

Identificacdo dos desenvolvimentos realizados - questionario digital

e Afericdo dos conhecimentos adquiridos e identificagdo das dificuldades de implementagao das aprendizagens em contexto de trabalho.

Objetivos

No final da formacdo os participantes estardo aptos a:

identificar a estratégia mais adequada a cada situacdo negocial especifica;
preparar uma negociagao diferenciadora;

saber como fazer uso do poder negocial e retirar vantagens significativas para a organizagdo;
concluir negociagoes eficazmente através das técnicas de fecho da negociagdo;
aplicar boas praticas e enquadrar as tendéncias no seu contexto.

Métodos pedagdgicos



Centrado na melhoria da performance em contexto de trabalho, neste percurso de aprendizagem sdo combinadas diferentes metodologias ativas
(casos praticos e trocas de opinides e experiéncias entre os participantes), intercaladas com o processo de formagao expositivo, de forma a facilitar a
aplicacdo dos conceitos adquiridos e aferir as praticas a implementar.

Os diferentes exercicios praticos lancados aos participantes, permitem antecipar as barreiras, oportunidades e consequéncias da mudanca, bem como
apoid-los no processo de implementacdo.

Pontos fortes

e Visao global da importancia da negociacao de compras e apresentacao dos tdpicos mais criticos e das tendéncias mais relevantes.

® Modelo de aprendizagem que proporciona a cada participante a possibilidade de caraterizar os seus processos negociais, identificando
oportunidades de melhoria e definindo prioridades de acao.

® Formacao com diversos exemplos, casos, modelos, boas préticas e ferramentas que, em conjunto com a troca de opinides e experiéncias dos

participantes, se torna fortemente orientada para a melhoria de competéncias e desempenho, visando sempre uma negociagao de compra eficaz e
responsavel.
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