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Sentamos las
bases de tu futuro

CURSO
La Negociacion en Compras y relaciones con los
proveedores

OO TELEPRESENCIAL:
« MADRID:
« VALENCIA:
« BILBAO:
de compras y de consultor. Ha sido Director de la
e Preparar y gestionar una negociacion de forma Division de Operaciones y Compras en Ayming. Ahora
preparada puede aumentar sustancialmente se dedica a transformar las funciones de Compras
sus resultados. como Interim Manager (sectores alimentacidn,
e Analizar cémo establecer unos objetivos en Ia restauracion, industria y servicios). Desde hace 17 afios
negociacién que sean realistas y factibles. Y imparte formaciones en el dmbito de las operaciones
desarrollar una estrategia de negociacion. tanto en escuelas de negocios, organismos formativos,
e Estudiar el arte de hacer preguntas, de escuchar CoOmo en empresas.

de forma activa. Y usar tdcticas y técnicas de

persuasion.
1. Concepto y necesidad de la negociacion en
Compras
Rafael Castellé Sdnchez-Alamo e Concepto de Compras
Ingeniero Técnico Industrial. Profesional con méas de 20 e Concepto de la negociacion en Compras
afios de experiencia en la Funcién de Compras, * Necesidad de la negociacion en Compras
comenzd su trayectoria profesional en el sector de la e Factores de éxito en una negociacion
consultoria en el Grupo Accenture, continuando en 2. Proceso negociador
British American Tobacco, donde desempefié el puesto *  Fases de la negociacion
de Gerente de Compras para Espafia y Portugal. 3. Preparacion de la negociacion
Actualmente es Director de Proyectos de Varadi * Primeros.’pasos de la preparacion de la
negociacion

Consulting, empresa dedicada a servicios integrales de

- , . e Estudio de los interlocutores
compras, especializada en consultoria y outsourcing de

e Estilo de negociadores
compras.
Es Director Académico de AERCE y desde el afio 2004

realiza actividades como profesor en el drea de la

e Tipos de negociaciones
e Fallos en la preparacion de la negociacion

- . . 4. Estrategiay tacticas
Funcion de Compras y Aprovisionamiento

e Actitudes

e Desarrollo de la estrategia
Eric Mass

e Elpoder

Ingeniero Industrial por la Ecole Centrale de Paris. .
e Lasconcesiones

Empezd su carrera en multinacionales como IBM vy e Presentacion de los temas

Alstom Transporte, alternando puestos de ingenieria, e Las técticas en la negociacién

5. La negociaciéon propiamente dicha
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e Negociacidn persuasiva
e Reglas basicas y cualidades del negociador

e Lasesion de la negociacion
e  Formalizacion y seguimiento de los acuerdos
6. Negociaciones especiales
e Negociaciones internas
e Situaciones externas
e Negociaciones internacionales
e Negociaciones por correo electronico
e Negociaciones por videoconferencia
7. Determinantes Psicoldgicos en la negociacién
e Lanegociacion desde la Psicologia
e laescucha activa
e Técnicas de entrevistas
e  Analisis transaccional y la ventana de Johari
e Negociacion asertiva
8. Negociacién profesional
9. Elcomportamiento no verbal

Telepresencial: de 15:30 a 19:00
Madrid, Valencia y Bilbao: de 09:30 a 18:00.

Telepresencial: Campus Virtual AERCE.

Madrid: Aula AERCE Madrid —INS La Salle. Calle La Salle,
10 (28023) Madrid.

Valencia: Instituto Tecnoldgico del Embalaje,
Transporte y Logistica: Parque Tecnoldgico. Calle Albert
Einstein, 1 (46980) Paterna, Valencia.

Bilbao: Cdmara de Comercio de Bilbao. Calle Alameda
Recalde, 30 (48008) Bilbao.

AERCE no realiza los tramites para gestionar la
bonificacion.

- No Asociados: 950€ + IVA.

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

(Nota: Aplicable unicamente para asociados del plan
vigente de cuotas, que corresponde a altas y
actualizaciones de cuota posteriores a 1-1-2017).

- Descuento de un 10% para las segundas y sucesivas
inscripciones.

- Descuento por inscripcién y pago anticipado:
descuento del 5% en aquellas inscripciones recibidas y
abonadas con una antelacion 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 inscripcion 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 10 y 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 dias laborables antes de la fecha de
inicio del curso, tendrd una penalizacién del 100% del
importe desembolsado. Las cancelaciones una vez
iniciada la actividad, no tendra derecho a devolucidon
alguna.

- Se admite la sustitucion 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.

Telepresencial, Madrid, Valencia y Bilbao
N 934532580

formacion@aerce.org

Y Www.aerce.org
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