O CONHECIMENTO E MULTIPLO, A FRITZ MULLER TAMBEM.

ESTRATEGIA EM NEGOCIACAO EM COMPRAS

Sobre o curso:

Em um mundo empresarial cada vez mais competitivo, a drea de compras desempenha um
papel estratégico fundamental para o sucesso de qualquer organizacdo. E nesse cenario, a
negociacdo emerge como uma habilidade essencial para garantir a aquisicdo de bens e
servicos com as melhores condi¢des possiveis.

Mas a negociacdo em compras vai muito além de simplesmente "pechinchar" precos. E uma
arte que exige estratégia, planejamento e habilidade para construir relacionamentos sdlidos
com fornecedores, gerar valor para ambas as partes e impulsionar os resultados da empresa.

Dominar as técnicas de negociacdo permite que os profissionais de compras:

e Reduza custos de forma inteligente, sem comprometer a qualidade.

e Garanta o fornecimento de produtos e servigos essenciais para a operagao.

e Construa parcerias estratégicas com fornecedores, criando uma rede de colaboragao e
confianga.

¢ |dentifique novas oportunidades de mercado e amplie as op¢des de fornecimento.

e Gere valor para a empresa, contribuindo para o alcance de seus objetivos estratégicos.

e Negocie contratos mais vantajosos, com clausulas claras e justas para ambas as partes.

e Aprimore a comunicagao e construa relacionamentos interpessoais mais eficazes.

e Gerencie riscos e previna conflitos com fornecedores.

Neste treinamento, vamos mergulhar no universo da negociacdo em compras, explorando as
melhores praticas, estratégias e ferramentas para que vocé possa desenvolver suas
habilidades e alcancar resultados extraordinarios. Prepare-se para elevar suas negocia¢des a
um novo nivel e se tornar um profissional de compras ainda mais completo e estratégico!

Objetivos:

Aprimorar as habilidades de negociacdo dos profissionais da drea de compras, capacitando-
os a obter resultados mais vantajosos para a empresa, otimizar custos, fortalecer
relacionamentos com fornecedores e garantir o suprimento de materiais e servicos de alta
gualidade, tanto em negociacdes B2B quanto B2C.

Publico-alvo:
Compradores, assistentes de compras, analistas de suprimentos e demais profissionais
envolvidos no processo de negociacao com fornecedores.
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Metodologia:
Aulas expositivas, dindmicas de grupo, simulacdes de negociacado discussdes e atividades

praticas que promovam a aplicagdo dos conceitos aprendidos.

Contetido Programatico:

A. Fundamentos da Negociacao

e Principios e conceitos basicos da negociacao

e Tipos de negociagao e seus desafios

e Estilos de negociadores e como lidar com cada um

e Preparacdo para a negociacao: coleta de informacdes, definicdo de objetivos e estratégias
e Comunicacdo eficaz na negociacdo: verbal, ndo verbal e escuta ativa

B. Estratégias e Taticas de Negocia¢ao

e Estratégias de negociacdo: ganha-ganha, ganha-perde, distributiva e integrativa

e Taticas de negociacdo: ancoragem, concessoes, prazos, alternativas e criacdo de valor
e Lidando com impasses e objecdes

e Técnicas de persuasdo e influéncia

* Negociacdo em diferentes culturas

C. Negociacdao em Compras - B2B e B2C
e Especificidades da negociacdo em compras: preco, prazo, qualidade, condicGes de
pagamento e entrega
e Comparativo entre negocia¢des B2B e B2C:
v’ Ciclo de vendas
v' Tomadores de decisdo
v’ Critérios de decis3o
v’ Relacionamento
e Andlise de custos e formacao de precos
e Estratégias de sourcing e selecdo de fornecedores
e Negociacdo de contratos e gestdo de riscos
e Construcdo de relacionamentos de longo prazo com fornecedores

D. Ferramentas e Habilidades Essenciais

e Técnicas de negociacdo avangadas: BATNA, solucdo de problemas e tomada de decisado
e Equilibrio emocional na negociacao: gestdo de emocgdes e controle do estresse

e Etica e compliance na negociacio

e Avaliacdo e feedback do desempenho em negociacdes
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Datas: 12 e 13/02/2025

Horario: 08h30 as 17h30

Carga horaria: 16 horas

Local: Fundacgdo Fritz Muller | Rua Iguagu, 151 — Itoupava Seca, Blumenau/SC
Investimento: RS 1.800,00 em 5x de RS 360,00 no boleto ou 10x no cartio de crédito

| Importante: Sua inscri¢do sera confirmada assim que o pagamento da primeira parcela
for efetuado.
Incluso: Material didatico, coffee break e certificado para participantes com minimo de 80%
de frequéncia.

Curriculo Professor: Kassem Mohamed El Sayed, é psicélogo, com especializacio em Administracdo de
Empresas, Mestre em Engenharia da Produgcdo com énfase em Psicologia das Organizacdes pela UFSC, é
Mediador e Arbitro. Psicoterapeuta em Psicoterapia Positiva E formado pelo Avraham Y Goldratt Institute
(USA) em Teoria das Restrigdes. Tem especializagdo pela Universidade do Texas (Austin-Texas) em Banking e
pelo Japan Productivity Center for Social and Economic Development (JPC-SED Tokyo-Japan) in Management of
Productivity Improvement. Foi Gerente de Educac¢do e Desenvolvimento do Banco Bamerindus do Brasil além
de Gerente Regional de RH. Foi Gerente Corporativo de RH da Furukawa Industrial S.A. Gerente de RelagGes de
Trabalho e Consultor Técnico do Instituto Brasileiro da Qualidade e Produtividade no Parana. Foi Assessor da
Presidéncia na INSOL DO BRASIL S.A. Foi Gerente Sénior de Recursos na Sumitomo Rubber do Brasil. E
Professor na FAE Business School em nivel de Graduagdo, de Pds-Graduagdo (Negociagdo em Ambiente
Empresarial, Relagdes de Trabalho e Relagdes Sindicais e Arquitetura Organizacional, People Analytics), na ESIC
(Comportamento e Desenvolvimento Organizacional, Gestdo do Processo Sucessério), Universidade Positivo
(Gestdo e Lideranga). Consultor Organizacional, Coach e Mentor em diversas organizagdes, tem atuado como
Negociador na area sindical para alguns Sindicatos Patronais. Mediador na CAMFIEP (Camara de Arbitragem e
Media¢do da Federagdo da Industrias do Parana), Membro do Comité Tematico de Rela¢des de Trabalho da
Federagdo das IndUstrias do Parana (FIEP) e Membro do Comité de Relagdes Sindicais do Instituto Brasileiro de
Governanga Corporativa.

Obs. E necessério o preenchimento do niimero minimo de participantes para a realizagdo do curso. Caso ndo seja
preenchido, a coordenacgdo reserva-se o direito de ndo abrir a turma e realizar a devolugdo do valor da entrada.

CLIENTES

ALTONA - ANDRITZ « BLUKIT « BN PAPEIS . BUHLER
CIA DA MEIA « DIMY « DOHLER « ELG  FAKINI « FEY
HACO +« INCAPE + KARSTEN -+ KOERICH -+ LINCE
LUNELLI - REDE COOPER « RUDOLPH  SCHRADER
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http://www.fundacaofritzmuller.com.br/educacao-corporativa/academia-de-lideres/cargos-e-salarios/433

