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UNIVERSIDAD E S A N
 Gestión de compras y abastecimiento
 Negociación efectiva y su
 importancia en compras.
 Preparación de la
 negociación. Objetivos y
 desarrollo de la
 negociación.
 SESIÓN 5
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ESCENARIO COMPETITIVO
 Competencia
 actual
 Empresa
 Competencia
 ingresante
 MERCADO
 PROVEEDORES
 INFLUENCIA
 Política
 Comercial
 Legal
 Financiera
 Tecnológica
 Económica
 Social
 GOBIERNO
 MERCADO
 CLIENTES
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Regateo o negociación - perspectivas
 SUPONE RELACIÓN A CORTO PLAZO
 RELACIÓN A MEDIANO Y LARGO
 PLAZO
 REGATEO
 NEGOCIACIÓN
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DEFINICIÓN
 Discusión o conferencia
 para llegar a un acuerdo.
 Es similar a:
 Convenio
 Contrato
 Arreglo
 A negociar se aprende con la
 práctica.
 NEGOCIACIÓN
 En compras negociar se
 refiere a:
 Valores
 Entregas
 Especificaciones
 Características
 Condiciones
 Forma de pago
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NEGOCIACIÓN
 Iniciarla poniendo las cartas sobre la mesa, ante
 potencia de comprador y/o de proveedor.
 Para negociar hay que tener muy presente:
 Poder de la empresa
 Riesgos existentes
 Límites aceptables
 Responsabilidad de la decisión
 Metas por alcanzar
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P
 A
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 S
 A
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 E
 G
 U
 I
 R
 PREPARACIÓN DE LA NEGOCIACIÓN
 1. Conocer las necesidades de la empresa.
 2. Analizar mercado-producto.
 3. Fijarse objetivos de negociación.
 4. Conocer el propio estilo y del vendedor.

Page 7
                        
                        

P
 A
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 A
 S
 E
 G
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 R
 PREPARACIÓN DE LA NEGOCIACIÓN
 1. CONOCER LAS NECESIDADES DE LA EMPRESA.
 Caso de un nuevo suministro.
 ( se negocia plazos, servicio post venta, papel del comprador etc)
 Caso de compra de un nuevo producto.
 Condiciones del producto. Características técnicas
 Condiciones de compra. Características comerciales,
 presupuesto, plazo de entrega, trasporte, seguros etc-
 Definición precisa del producto. (aparece la utilidad del
 producto)
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ETAPAS PARA NEGOCIAR LAS COMPRAS DE UN
 NUEVO PRODUCTO
 Manifestación de la
 Necesidad Resultados
 Obtenidos
 Preparación de la
 Negociación
 Desarrollo De la
 Entrevista
 Control del Resultado
 Comparación de los resultados obtenidos con la
 demanda manifestada.
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UTILIDAD DE UN PRODUCTO
 NECESIDADES Necesidad no solicitada
 PRODUCTO Necesidad no
 satisfecha
 Subcalidad Calidad deseada
 para un uso determinado
 Sobrecalidad
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P
 A
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 S
 E
 G
 U
 I
 R
 PREPARACION DE LA NEGOCIACIÓN
 2. ANALIZAR MERCADO-PRODUCTO.
 Ciclo de vida del producto.
 Tipos de mercados. (competitivos, no competitivos)
 Posición competitiva de los proveedores.( líder o débil)
 Consideración financiera del comprador.(poder de compra)
 Tipos de precios.
 Formación de los precios de mercado.
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Matriz de Crecimiento
 Participación (BCG)
 Tasa d
 e c
 recim
 ien
 to d
 el m
 erc
 ad
 o
 ESTRELLAS INTERROGANTES
 PERROS VACAS DE
 EFECTIVO
 Elevado
 Cuota relativa de mercado
 Bajo
 E
 lev
 ad
 o
 Baja
 ?
 INVERTIR
 CONSTRUIR CONSTRUIR
 DESINVERTIR
 COSECHAR
 DESINVERTIR
 MANTENER INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE
 Innovadores 1ros.Adaptadores 1ra. Mayoria Rezagados Invertir Construir Mantener / Coschar Cosechar /Desinv. Alta Alta Disminuir Baja
 Consumidores Estrategia Inversión
 Ventas
 Tiempo
 Se debe evaluar el ciclo de vida del producto, y
 decidir invertir, construir, mantener o cosechar
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TIPOS DE PRECIOS
 Precio de mercado.
 Precio de dumping.
 Precio de disuasión.
 Precio de miseria
 Precio erróneo.
 Precio de reclamo.
 Precio spot. ( contado)
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P
 A
 S
 O
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 A
 S
 E
 G
 U
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 R
 PREPARACION DE LA NEGOCIACIÓN
 3. Fijarse objetivos de negociación.
 Relativos a la compra de un producto. Comparar varias ofertas de proveedores.
 Relativo a la apertura de un mercado. Otros departamentos, imponen producto
 determinado cuando existen equivalentes.
 Solo existe un solo proveedor.
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P
 A
 S
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 A
 S
 E
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 U
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 PREPARACION DE LA NEGOCIACIÓN
 4. Conocer el propio estilo y del vendedor.
 Actitudes del buen comprador.
 Actitudes eficaces del vendedor.
 Actitudes ineficaces del vendedor.
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Actitudes del buen comprador.
 Metódico Aplica escrupulosamente técnicas de compras y sin innovar. Organizado en su trabajo. Puede derivar en rutina y papeleo.
 Receptivo Abierto al diálogo, crea clima de simpatía . Presta mucha atención al vendedor. Puede derivar en credulidad.
 Determinado Razona lógicamente. Prepara y analiza MB su negociación. Puede derivar en autoritarismo
 Conciliador
 Evita situaciones conflictivas.Analiza todas las propuestas del vendedor. Prudente.Puede derivar en manipulador.
 Combativo
 Decidido a ganar. Experimentado, ambicioso pero realista. Puede derivar en ser presuntuoso, podría o hacer concesiones en la negociación.
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ESTILOS EFICACES DE LOS
 COMPRADORES
 Compromiso
 Cooperación
 DETERMINADO COMBATIVO
 CONCILIADOR
 METÓDICO RECEPTIVO
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Actitudes eficaces del vendedor.
 Organizado Establece relaciones correctas con el comprador pero poco afectuosas. Se fija objetivos modestos, conserva clientela sólida y fiel.
 Servicial Busca instaurar un clima de confianza ,una relación continua y amistad con los compradores. Busca descubrir cual es la verdadera necesidad del comprador.
 Comprometido Basa su éxito en dos cualidades: Dinamismo y la competencia. Sus resultados son muy buenos o muy malos. Utiliza hechos y datos mensurables.
 Acomodaticio
 Tiene confianza en su intuición y en su realismo. Se esfuerza por encontrar arreglos satisfactorios par ambas partes. Es astuto, no agresivo, dramatiza las situaciones.
 Sagaz
 Muy eficaz. Busca ventas elevadas y clientes satisfechos. Organiza sus ventas adecuadamente. Muchos deseos de rentabilidad. Usa argumentos flexibles.
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Actitudes ineficaces del vendedor.
 Amigo del papeleo Es lo contrario del vendedor organizado. Pocos contactos con los compradores. Burocrático.
 Flojo Es lo contrario del vendedor servicial. Teme situaciones conflictivas. Acepta con facilidad las objeciones del comprador.
 Dominante Es lo contrario del vendedor comprometido. Busca imponer su punto de vista. Se interesa por resultado técnicos, cree que el comprador es ignorante.
 Manipulador
 Confunde negociación con regateo. Sus negociaciones terminan con arreglos pocos claros. El comprador tiene la impresión de haber sido engañado.
 No realista
 Utiliza un lenguaje sofisticado, trata de hacerse pasar por moderno .Pasa tiempo elaborando informes y leyendo estudios, pero en la práctica no es seguro.
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Compromiso
 Cooperación
 DOMINANTE
 SAGAZ
 MANIPULADOR
 AMIGO DEL PAPELEO
 SERVICIAL
 TIPOLOGÍA DE LOS VENDEDORES
 COMPROMETIDO
 NO REALISTA
 ACOMODATICIO
 ORGANIZADO
 FLOJO
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DESARROLLO DE LA
 NEGOCIACIÓN ESQUEMA DEL
 DESARROLLO DE
 LA
 NEGOCIACIÓN:
 Apertura de la
 entrevista.
 Negoc. Propiamente
 dicha.
 Conclusión de la
 entrevista.
 LA
 ARGUMENTACIÓN
 DEL COMPRADOR:
 Construir argumento
 de compra.
 Aplicar estrategia.
 Conducir la entrevista.
 RESOLVER
 DIFICULTADES DE
 NEGOCIACIÓN.
 Tratar las objeciones del
 vendedor.
 Deshacer los bloqueos
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PRINCIPIOS DEL ARTE DE NEGOCIAR
 Ir por el camino de menor resistencia
 No perder de vista los objetivos, pero tener siempre alternativas.
 Tener flexibilidad
 Ceder gradualmente
 No atacar donde lo han derrotado, buscar formas totalmente nuevas.
 El enfoque extremo es mas difícil de mantener que uno moderado
 Mientras > se empuja > será la resistencia.
 Persuasión, no jactancia
 Evitar los ultimátum
 No acosar a los demás
 No mentir
 Mantener la calma
 Hacer preguntas eficaces
 Preparar las preguntas con anticipación.
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LO QUE DEBE HACERSE
 Negociar en la propia empresa
 Negociar con personas que pueden tomar decisiones
 Permanecer silencioso a veces
 Saber lo que se puede ganar
 Planear con anticipación
 Negociar con miras al futuro
 Confiar en los hechos
 que se les presenten
 Usar nuevas técnicas
 Desviar la atención si se tocan los puntos débiles del comprador.
 Proponer un receso si se presenta algún obstáculo
 Solicitar ayuda de especialistas cuando sea necesario
 Ser siempre justo
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ANALISIS DEL PRODUCTO O MATERIAL QUE SE
 ADQUIERE
 No hay razón
 Análisis de valor
 Cambiar
 Negociar
 No cambiar.
 Buscar mejora.
 Revisar costos
 Dejar como está
 Examen detallado.
 Revisar poder negociar.
 Análisis de valor
 ES INFERIOR
 ES MAS
 BARATO
 ES MAS
 CARO
 ES
 MEJOR
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ETICA
 DEFINICIONES
 Parte de la filosofía que trata de la moral y de las obligaciones del ser humano.
 Ciencia de la ordenación de los actos humanos (racionales y libres) con arreglo a un criterio (Ley Moral) y con miras a un fin (el Bien).
 EVALUACIÓN ÉTICA DE LA EMPRESA
 En la empresa las actuaciones son de grupos, es decir de la organización, la cual mediante el trabajo grupal satisfa- ce necesidades humanas, y del punto de vista ético debe ceñirse a pautas de comportamiento que son la explica- ción operativa de la cultura de la empresa.

Page 25
                        
                        

EVALUACIÓN ÉTICA DE LA EMPRESA Para evaluar éticamente a la empresa hay que conocer y analizar lo siguiente:
 El ser humano es un animal racional, afectivo, pneumónico,altérico, libre, trascendente y mayormente digno.
 RACIONAL: Que sabe y entiende AFECTIVO: Que estima y es estimado PNEUMÓNICO: Aspecto inmaterial y supervivencia mas allá
 del espacio y del tiempo. ALTERICO: De naturaleza no solo individual sino también
 grupal por lo que influye a y es influido por otros. LIBRE: No autónomo sino capaz de escoger y lograr lo
 mejor para si con conocimiento de causa. TRASCENDENTE: Con Capacidad de actuar, crear, causar e
 influir. DIGNO: Autoestima positiva e insaciable.
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EVALUACIÓN ÉTICA DE LA EMPRESA
 El ser humano tiene necesidades de acuerdo a las características que se han indicado y que trata de resolver.
 Dichas necesidades son de tres tipos: • Extrínsecas: Satisfechas mediante realidades
 externas. • Intrínsecas: Que se satisfacen desde uno mismo. • Trascendentes: Que se proyectan en otros.
 Para solucionar sus necesidades el ser humano trabaja y por trabajo se entiende toda actividad humana, agradable o desagradable, que resuelve necesidades, propias o aje- nas, materiales o espirituales, que se manifiesta o no.”
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ETICA PROFESIONAL
 Conjunto de reglas que rigen la conducta del profesio- nal con sus clientes y colegas.
 Conjunto de conocimientos teóricos y prácticos, expe- riencias y destrezas, que nos permiten actuar en la empresa y desde ella, del modo mas conveniente para los actores y receptores en el sentido mas universal.
 La ética tiene por objeto lograr actuaciones acertadas y correctas que faciliten la excelencia y la calidad.
 En el contexto empresarial ETICA, EXCELENCIA Y CALIDAD son conceptos estrechamente relacionados.
 Arte de bien actuar referido a comportamiento individual, lo que hace mas difícil aplicarlo a grupos.
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ETICA EMPRESARIA Uno de los principios básicos de la Ética, es el de
 cooperación y participación.
 Una de las medidas mas precisas de la madurez de un individuo o de una sociedad, consiste en la preocupación por los que vienen después y que tomarán el relevo. A ellos hay que capacitarlos para que tengan las mejores oportunidades de triunfar.
 Un desempeño superior se basa en muchos factores pero en general está constituido por ideas conocidas y duraderas como:
 • Conducta ética
 • Sistema de valores compartidos
 que son críticos en las diferentes áreas de la empresa.
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IDEAS DE ETICA En la realidad la honradez es una elección moral.
 Es motivo de orgullo vivir en un sistema en el que la gente es honrada porque quiere y no porque tenga que serlo.
 En el mundo real, la deslealtad puede recompensar, porque el castigo al deshonesto no es rápido ni seguro.
 El poder puede ser un sustituto eficaz de la confianza y provo- car amnesia general.
 La confianza basada en la moral y no en el egoísmo proporcio- na una gran ventaja económica, comparada con la mantenida por el temor.
 La conciencia no el cálculo explica porque se negocia con honradez.
 Los regalos no son sobornos, pero tienen los mismos efectos.
 Los regalos aceitan los negocios con mas frecuencia que lo que se supone.
 ¿Cual es el limite en los regalos?
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