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Sentamos las
bases de tu futuro

CURSO
La Negociacion en las

Compras y Relaciones
con los proveedores

En este curso aprenderemos cdmo preparar vy llevar
una negociacion de forma profesional.

Veremos cdmo una negociacion bien preparada
puede aumentar sustancialmente su resultado.
Analizaremos como establecer unos objetivos en la
negociacién que sean realistas y factibles, y cémo
desarrollar una estrategia de negociacion.

También estudiaremos el arte de hacer preguntas, de
escuchar de forma activa, y el uso de tacticasy
diversas técnicas de persuasiéon. Importante ademas
sera la participacion activa y los casos que se van a
desarrollar de manera préactica.

Este curso esta pensado y dirigido a profesionales de
reciente incorporacién a la estrategia de Compras o,

ya estando en Compras, vayan a acometer posiciones
de negociacion, preparandoles para este aspecto tan

importante.

I TELEPRESENCIAL:
& BARCELONA:

& MADRID:

& PAMPLONA:

& SAN SEBASTIAN:

D. Rafael Castell Sdnchez-Alamo

Ingeniero Técnico Industrial. Profesional con mas de 20
afios de experiencia en la Funcién de Compras,
comenzd su trayectoria profesional en el sector de la
consultoria en el Grupo Accenture, continuando en
British American Tobacco, donde desempefié el puesto
de Gerente de Compras para Espafia y Portugal.
Actualmente es Director de Proyectos de Varadi
Consulting, empresa dedicada a servicios integrales de
compras, especializada en consultoria y outsourcing de
compras.

Es Director Académico de AERCE y desde el afio 2004

realiza actividades como profesor en el drea de la
Funcion de Compras y Aprovisionamiento.

D. Pablo Montoro Bernard

Director de Compras con experiencia internacional (en
particular en Europa y América Latina) transformando
los procesos y las estructuras de compras de
empresas multinacionales. Especialista en compras
indirectas y en la externalizacion de las compras.
Anteriormente trabajé de consultor de estrategia de
negocio.

D. Eric Mass

Ingeniero Industrial por la Ecole Centrale de Paris.
Empezd su carrera en multinacionales como IBM y
Alstom Transporte alternando puestos de ingenieria,
de compras y de consultor. Ha sido Director de la
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Divisién de Operaciones y Compras en Ayming. Ahora
se dedica a transformar las funciones de Compras
como Interim Manager (sectores alimentacion,
restauracion, industria y servicios). Desde hace 17
afios imparte formaciones en el &mbito de las
operaciones tanto en escuelas de negocios,
organismos formativos, como en empresas.

Concepto y necesidad de la negociacion en Compras:
e Conceptos de Compras
e Concepto de la negociacion en Compras.
* Necesidad de la negociacién en Compras.
e Factores de éxito en una negociacion.

Proceso Negociador
¢ Fases de la negociacion

Preparacion de la negociacion.
* Primeros pasos de la preparacion de la
negociacion.
* Estudio de los interlocutores.
* Estilo de negociadores
¢ Tipos de negociaciones
¢ Fallos en la preparacién de la negociacion

e Estrategiay tacticas.

e Actitudes.
e Desarrollo de la estrategia
e Elpoder

* Las Concesiones
e Presentacién de los temas.
e Las tacticas en la negociacion.

e Lanegociacion propiamente dicha.
* Negociacion persuasiva
* Reglas basicas y cualidades del negociador.
* Lasesidn de la negociacion.
* Formalizacién y seguimiento de los acuerdos.

e Negociaciones especiales.
* Negociaciones Internas
» Situaciones externas
* Negociaciones internacionales
* Negociaciones por correo electrdnico
* Negociaciones por videoconferencia

e Determinantes Psicoldgicos en la negociacion
* Lanegociacién desde la Psicologia
* Laescucha activa
* Técnicas de entrevistas
* Andlisis transaccional y la ventana de Johari

* Negociacion asertiva
e Negociacioén profesional

e Elcomportamiento no verbal

En horario de: 09:30 a 18:00 horas.

Sesiones de 15:30 a 19:00 horas.

Telepresencial: Campus virtual de AERCE

En Barcelona: Aula AERCE. C/Aribau, n2 112, 22 12,
08036 Barcelona.

En Madrid: Aula AERCE en IGS La Salle. C/La Salle
n210, 28023 Madrid.

Pamplona: Asociacion de la Industria de Navarra (AIN).
Carretera Pamplona, 1 — 31191 Cordovilla Pamplona
(Navarra).

En San Sebastian: Cdmara de Gipuzkoa - Avda. de
Tolosa, n? 75 - 20018 Donostia-San Sebastian

AERCE no realiza los tramites para gestionar la
bonificacién

- No Asociados: : 950€+ IVA

- Descuentos del 20% para profesionales y empresas
asociadas a AERCE:

(Nota: Aplicable tinicamente para asociados del plan
vigente de cuotas, que corresponde a altas y
actualizaciones de cuota posteriores a 1-1-2017)
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- Descuento de un 10% para las segundas y sucesivas - E-mail: epardo@ain.es
inscripciones.

- Tel: 638168230
- Descuento por inscripcién anticipada: descuento

del 5% en aquellas inscripciones recibidas y
abonadas con una antelaciéon minima de un mes
respecto al inicio del curso.

- Este curso tiene plazas limitadas.

- El precio incluye la documentacion.

- Cancelacion: para tener derecho al reintegro total
del importe desembolsado de la inscripcién al
Curso, se debe comunicar a AERCE como minimo
10 dias laborables antes del inicio del mismo. Si se
comunica la no asistencia al curso entre los 10y 2
dias laborables antes del inicio del mismo, se
penaliza con el 50% del importe desembolsado. Si
se comunica la no asistencia a la actividad 2 d as
laborables antes de la fecha de inicio del curso,
tendra una penalizacion del 100% del importe
desembolsado. Las cancelaciones una vez iniciada
la actividad, no tendra derecho a devolucién alguna.
Se admite la sustitucién de la persona inscrita por
otra de la misma empresa.

AERCE se reserva el derecho de modificar o anular
la fecha del curso. AERCE no se hace responsable
de los gastos incurridos en desplazamiento y
alojamiento contratado por el asistente.

TIf.: 93 453 2580
Email: formacion@aerce.org

O através de www.aerce.org

En San Sebastian, el curso se realiza en colaboracién con
la Cdmara de Guipuzcoa. Para mas informacion,
condiciones y reservas, contactar con el Departamento de
Formacién: Tel: 9430002 84 /

E-mail: bikain@camaragipuzkoa.com

En Pamplona, el Curso se realiza en colaboracion con la
Asociacion de la Industria de Navarra (AIN). Para mayor
informacion sobre precios, condiciones y reservas
contactar con el Departamento de Recursos Humanos de
AIN:

- Eva Pardo Zapata
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