Capacitacion
y Desarrollo UC

TECNICAS DE NEGOCIACION
EN COMPRAS Y ADQUISICIONES

Dentro de los escenarios comerciales es importante considerar las técnicas
de negociacion como un elemento clave para acercar posiciones 'y llegar a
acuerdos beneficiosos entre las empresas y sus proveedores.

OBJETIVO DE APRENDIZAJE

Aplicar técnicas de negociacion en la gestion de compras y
adquisiciones para alcanzar de manera optima los objetivos
de la empresa.

DIRIGIDO A

Jefes del area compras o encargados de abastecimientos,
encargados de adquisiciones, de unidades de
aprovisionamiento, de logistica, personal administrativo que
desarrolla actividades de negociacion con proveedores.

REQUISITOS DE INGRESO

Se sugiere que los alumnos tengan habilidades basicas en
compras y adquisiciones o en area afin.

RESULTADO DE APRENDIZAJE - CONTENIDOS

1. Describir la importancia de la negociacion, sus
caracteristicas y los factores a considerar.

1.1. Las negociaciones.
1.1.1. Concepto de negociacion.
1.1.2. Estudio del producto pedido.
1.1.3. Factores de negociacion.
1.1.4. El precio.
1.1.5. Laentrega.
1.1.6. La calidad.
2. Describir y emplear los diferentes métodos que son
utilizados en el desarrollo de una negociacion.
2.1. Métodos de negociacion.
2.1.1. Enfoque de regateo.
2.1.2. Enfoque de solucion conjunta.
2.1.3. Enfoque de posiciones.
2.1.4. Enfoque de principios.
. Identificar el delineamiento general en la preparacion
de una negociacion, especificando los asuntos a

tratar y el como deben agruparse para planificar una
estrategia.

3.1.  Preparacion de una negociacion.
3.1.1. Definicién de los asuntos a tratar.
3.1.2. Cémo listar todos los asuntos.

3.1.3. Como agrupar los asuntos.
3.1.4. Como relacionar con las relaciones generales.
. Clasificar los objetivos a lograr en la negociacion,

segun el marco normativo de Produce Marketing
Association (P.M.A.).

4.1. Fijacion de objetivos.
4.1.1. Punto minimo / maximo de acuerdo P.M.A.
(Produce Marketing Association).

. Analizar la situacion en la que se desarrollara la
negociaciéon de compra y sus objetivos, prioridades,
politicas, estrategias, entre otros.

5.1. Anadlisis de la situacion de compra.
5.1.1. Objetivos de la compra y la negociacion.
5.1.2. Las prioridades.
5.1.3. Las alternativas.
5.1.4. Las urgencias.
5.1.5. La situacion politica.
5.1.6. La probable estrategia.
5.1.7. El equilibrio de poder.
. Aplicar los diferentes elementos que deben ser

considerados como herramientas para construir la
estrategia en la negociacion.

6.1. Planificacion de la estrategia.
6.1.1. El enfoque general.

6.1.2. Los enfoques alternos.

6.1.3. Las preguntas.

6.1.4. El escenario.

6.1.5. La posicidn inicial.

6.1.6. Las concesiones.

7. Utilizar la informacion obtenida durante la negociacion
para acentuar o bien redefinir la estrategia.

7.1.  Ciclo de retroalimentacion. Importancia critica en
el proceso.

7.1.1.
7.1.2. Interpretar la informacion.
7.1.3. Revisar su estrategia.

7.1.4. Poner en practica la estrategia.

Adquirir informacion.
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8. Manejar los indicadores que otorgan las seinales que
dan por finalizado el proceso de negociacion.

8.1.

8.1.1.
8.1.2.
8.1.3.
8.1.4.

Técnica de cierre o remate de la negociacion.
Los limites.

La presion de la fecha limite.

Comunicando finalizacion.

Proteccion de la imagen de los proveedores.

METODOLOGIA

El desarrollo metodoldgico del curso se llevara a cabo
mediante la exposicion de los temas tratados clase a

clase, dando paso a la adquisicion e internalizacion de
nuevos conceptos. Se realizara retroalimentacién constante
mediante espacios de tiempo donde se puedan realizar
preguntas que faciliten la interaccion entre el expositor

y los participantes en relacion con los casos planteados

que permitan analisis, discusion y criticas. Para apoyar

la metodologia antes expuesta, se realizaran talleres de
trabajos grupales, los cuales seran complementados

con experiencias personales. Ademas se desarrollaran
presentaciones y analisis de casos practicos con debates
dirigidos. Cada sesion sera apoyada del material necesario
para realizar talleres y estudios de casos con apoyo
audiovisual de PowerPoint para las exposiciones. El enfoque
de los contenidos se enmarca dentro de una formacion de
adultos basadas en las experiencias cotidianas de trabajo,
donde cada participante toma la responsabilidad de integrar
y aplicar lo aprendido en su realidad laboral.

EVALUACION

Los participantes aprobaran el curso con nota minima 4,0 en
escalade1a?’.

Tendran las siguientes evaluaciones y ponderaciones:
- 1 prueba tedrica (50%).

- 2 gjercicios de casos practicos, “Preparacion de una
negociacion” y “Fijacion de objetivos” (50%), evaluados a
través de una rubrica.

JEFE DE PROGRAMA

JORGE HERRERA MENDEZ

Ingeniero comercial, licenciado en Ciencias de la
Administracion, Universidad de Santiago de Chile. Director
de Capacitacion y Desarrollo UC. Direccion de Continua de
la Pontificia Universidad Catolica de Chile.

EQUIPO DOCENTE*
IVAN ALEMAN

Capacitacion
y Desarrollo UC

Especialista en el area logistica, operaciones y produccion,
posee una vasta experiencia laboral y docente. Ha ocupado
cargos de jefaturas en areas de distribucion y logistica,
administracion de abastecimiento y de planificacion de

la produccion en importantes empresas nacionales e
internacionales. Profesor del programa PROCADE, Unidad
de Capacitacion y Desarrollo UC.

*El curso sera dictado por uno de los profesores descritos en “Equipo
Docente” que sera designado por la unidad.

INFORMACION GENERAL

Duracion: 24 horas cronologicas.
Cddigo Sence: 12-37-9447-13.

MODALIDAD
Presencial.

PROCESO DE ADMISION

Las personas interesadas
deberan completar la ficha de
inscripcion que se encuentra
en el sitio web de Capacitacion
y Desarrollo UC (www.
capacitacion.uc.cl).

VACANTES

Minimo 15 alumnos y maximo
dependiendo de la sala que
esté asignada.

El Programa se reserva el
derecho de suspender la
realizacién del curso si no

cuenta con el minimo de alumnos
requeridos. En tal caso se devuelve
a los alumnos matriculados la
totalidad del dinero en un plazo
aproximado de 10 dias habiles.

A las personas matriculadas que
se retiren de la actividad antes de
la fecha de inicio, se les devolvera
el total pagado menos el 10% del
total del arancel.

REQUISITOS DE APROBACION

El alumno aprobara al obtener
como promedio de nota igual o
superior a 4,0 y asistencia minima
de 75%.
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