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Negociacdo e Gestdo de Contratos Logisticos

Objetivos Gerais

Este Curso tem como objetivo dotar os participantes dos conhecimentos e
competéncias nos dominios da gestdo e da contratacdo de atividades e servigcos
logisticos, incluindo, uma compreensao global do processo estruturado de vendas e
negociacao.

Objetivos Especificos

No final deste Curso os participantes saberao:

e Desenvolver os aspetos que promovem a confianca pessoal em momentos
de negociacéo, desde a reunido interpessoal até a apresentacdo para uma
equipa de compras

e Saber como utilizar técnicas estruturadas de persuasdo para conduzir
reunides de vendas e negociacdes, de forma achegarem a solucdes win-
win

e Sijtuar a Logistica na Gestdo da Organizac¢ao

e Diferenciar e optar por alternativas de gestdo estratégica e tactica, na
cadeia de abastecimento

e Analisar o Custeio das Actividades Logisticas

e Avaliar o Desempenho Logistico

e Desenvolver a Relacao Contratual

Destinatarios

Este Curso destina-se a todos os profissionais envolvidos e com responsabilidades na
gestdo de contratos de logistica, nomeadamente, Diretores e gestores de Servigos de
Logistica, Coordenadores de unidades de Logistica, Responsaveis por Areas de
Desenvolvimento de Negocio ou colaboradores com papéis-chave na negociacdo de
parcerias, contratos, acordos, entre outros.

Carga Horaria

40 Horas
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Técnicas de Vendas adaptadas a negociagcdo em Logistica
Definicdo de custos(Espaco/ RH/Equipamentos)

Elaborar de orcamentos

Gestdo Logistica de Espa¢o/ RH/Equipamentos
Elaboracao de Propostas

Planear e estruturar cada negociacao

Definir objetivos negociais flexiveis

Definir objetivos negociais claros e mensuraveis tendo em conta os
interesses de ambas as partes

Utilizar técnicas de persuasdo nao-verbais

10.Conduzir negociacfes de forma a atingir resultados win/win

11.Efetuar avaliacGes de cada negociacao utilizando critérios mensuraveis e

guantificaveis

12.Evitar concessdes e a negociacao destas

13.Dirigir-se as necessidades, sentimentos e prioridades das outras partes

14.Reconhecer os limites da venda e da negociagéo

15.Utilizar um plano faseado de negociagdes

16.Aprender a lidar com objecdes e rejeicdes

17.Usar argumentos negociais e saber contra-argumentar

18.Elaboracéo de contratos
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19.A integracédo da cadeia de abastecimento

20.Gestéao estratégica da cadeia de abastecimento

Externalizacdo das atividades logisticas
Configuracéo da cadeia logistica
Estratégia pull vs estratégia push

Estratégias de relacionamento entre entidades da cadeia de abastecimento

21.Gestao tactica da cadeia de abastecimento

Gestao da procura
Planeamento tipo push
Planeamento tipo pull
Planeamento integrado
Planeamento colaborativo

22.Custeio de actividades logisticas

Custeio do inventario
Custeio do transporte
Custeio do armazém
Custo total logistico

23.Avaliacdo do desempenho logistico

Diagnostico do sistema logistico

Recolha detalhada da informacéo

Determinagéo das necessidades de operacionalidade
Indicadores de performance logistica

24.A relacao contratual

Conteudo do contrato

Como garantir e controlar o cumprimento do contrato
Tipologia Contratual Internacional - definicdo e
responsabilidades

Os Incoterms: responsabilidades e importancia do seguro

25.Casos Praticos

limitacéo

das

Logist060

www.highskills.pt | geral@highskills.pt



