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Antes de empezar

Objeto extra de la Academia de Pinturas Especializadas: como negociar con
proveedores del sector de pinturas y decoracion. Desde la preparacion previa
hasta el cierre de acuerdos, pasando por estrategias de negociacion,
condiciones de pago y gestion de relaciones a largo plazo.

QUE APRENDERAS

e Dominar las tecnicas de negociacion con proveedores de pinturas: preparacion,
estrategias, condiciones de pago, acuerdos de exclusividad y gestion de
relaciones a largo plazo.

Tecnicas de negociacion con proveedores

(T ? 1

Negociar con proveedores no es regatear: es preparar datos, escuchar intereses y construir acuerdos que
beneficien a ambas partes.

La negociacion con proveedores es una de las habilidades mas importantes en la
gestion de una tienda de pinturas. No se trata de conseguir el precio mas bajo a
cualquier precio: se trata de construir relaciones que generen valor a largo plazo
para ambas partes.

Un buen acuerdo con un proveedor no es el que te da el 20% de descuento hoy. Es el
que te da precio competitivo, plazo de pago comodo, prioridad en stock y resolucion
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rapida de incidencias... durante anos. La negociacion no es un evento: es un proceso
continuo.

La preparacion es el 80% del exito

Una negociacion se gana o se pierde antes de sentarse a la mesa. Sin datos de
mercado, sin conocer tus volumenes de compra y sin tener claras tus
prioridades, cualquier proveedor te impone sus condiciones.

1 - Preparacion de negociaciones

ETAPAS DE LA MEGOCIACION CON FPROYEEDORES

1. PREPARACION

Recopilar datos,. definir ohjetivos,
limites u alternativas.

2. AFERTURA

Presentar propuesta, establecer
tono Y primer contacto.

3. EXFLORACION

Ezcuchar al proveedor. identificar
intereses comunes y puntos de friccion.

Prezentar condiciones, negociar
precioz, plazos g volumenes.

a. CIERRE

Farmalizar acuerdo, documentar
condiciones y plazos de cumplimiento.

Cada etapa requiere datos concretos: no se negocia sin preparacion previa,

Cinco etapas: preparacion, apertura, exploracion, propuesta y cierre. Cada una requiere datos concretos.

ACTIVIDAD INTERACTIVA 1. Como preparar una
DISPONIBLE EN LUMBRE negociacion con proveedor

La preparacion no es un tramite: es la diferencia entre llegar a una reunion sabiendo lo
que quieres y llegar a ver que dice el proveedor. El que llega preparado, negocia. El
que llega sin datos, acepta.
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2 - Estrategias de negociacion

ESTRATEGIAS CLAYE DE NEGOCIACION

ESTRATEGIA CUANDO USARLA RIESGO

Ganar=ganar Relaciones a largo plazo Reguiere transparencia total

Ancla je de precio Tienes datos de mercado solidos 51 fallan los datos, pierdes credibilidaf

1ito Puedes compromer compras grandes Comprometes stock inneceszario

Condiciones escalonadas Proveedor flexihle Complejicad en el seguimiento

Exclusividad Provesdor unico para una linea Dependencia de un solo proveedor

Ho hay una unica estrategia: la eleccion depende del caso,

el volunen de compra y la relacion con el proveedor,

Cinco estrategias sequn el caso: ganar-ganar, anclaje de precio, volumen por descuento, condiciones
escalonadas y exclusividad.

Estrategias de negociacion y cuando aplicarlas

Estrategia

Cuando usarla

Riesgo principal

Ejemplo genérico
(ilustrativo)

Ganar-ganar

Relaciones a largo plazo
con proveedores clave

Exige transparencia y
datos propios fiables

Acuerdo anual de
suministro con precios y
volimenes revisables

Anclaje de
precio

Tienes referencias de
mercado documentadas

Si la referencia es
débil, pierdes
credibilidad

Presentar una comparativa
de mercado fechada, no
una impresién

Volumen por

Puedes comprometer una

Inmovilizas stock o

Negociar precio para un

escalonadas

relacién consolidada

descuento compra que ya estd comprometes caja volumen con demanda
vendida confirmada
Condiciones Proveedor flexible y El seguimiento se Revisar el acuerdo cada

vuelve complejo

trimestre segln el volumen
real

Exclusividad
territorial

Eres una opcién
diferencial en la zona

Dependencia de un
solo proveedor

Exclusividad limitada en
tiempo y con clausula de
salida
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ACTIVIDAD INTERACTIVA DISPONIBLE 2. Principios que guian toda
EN LUMBRE negociacion

La pregunta mas poderosa

Cuando el proveedor da una condicion que no te convence, pregunta: "¢;Que
necesitarias para mejorar esta condicion?" Esta pregunta abre la
conversacion y te da informacion sobre que valora el proveedor. A veces, lo
que quiere no es precio: es volumen garantizado, puntualidad en pagos o
compromiso de compra a largo plazo.

3 - Condiciones de pago y plazos

INDICADORES DE EXITO EN MEGOCIACIOM

Ahorro sobre precio base A
Ob jetivo: 5-15%
# de reduccion vs. precio inicial

Flazo medio de pago L .
0b jetivo: 36-68 dias
Dias de pago acordados

Tasa de cumplimiento i
Ob jetivo: > 99%
% pedidos en plazo u condiciones

Hiwvel de satisfaccion o ]
Ob_jetivo: 479 o superior
Waloracion de la relacion hilateral

Ratio de incidencias A
Ob jetivo: < 3%
# pedidos con problemas ve. total

Los indicadores se revisan trimestralmente con el proveedor,
Hegociar no es un evento: es un proceso continuo de me jora,

Cinco indicadores clave: ahorro sobre precio base, plazo medio de pago, tasa de cumplimiento,
satisfaccion bilateral y ratio de incidencias.

Las condiciones de pago son tan importantes como el precio. Un producto al mejor
precio pero con pago al contado puede ser peor negocio que un producto algo mas
caro con pago aplazado. El flujo de caja mata mas negocios que el margen.

Qué se negocia y qué no:
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- Se negocia: el plazo de pago, el descuento por pronto pago y las condiciones de

entrega, dentro de los limites que autorice direccion.
- No se negocia en la conversacion con el proveedor: el limite de crédito, la forma
de pago ni la politica contable de la empresa. Eso lo aprueba quien corresponda.

Los plazos concretos de Pinturas Especializadas con cada proveedor no se publican en
esta leccion: constan en el acuerdo comercial y en el registro contable. Aqui se

aprende a calcular si una condicién compensa.

Supuesto didactico (cifras ficticias): si un proveedor ofrece un 3 % de descuento
por pagar al contado y el coste de financiacion estimado es del 1 % mensual, el

descuento compensa solo si el aplazamiento al que renuncias es inferior a unos tres
meses. Sustituye los porcentajes por los de tu caso real y repite el calculo; no traslades
el ejemplo como si fuera una condicion de la empresa.

Ficha de condiciones que hay que dejar por escrito

Dato Dénde consta

Plazo de pago Contrato o confirmacién
acordado escrita del proveedor
Descuento por Oferta del proveedor y factura

pronto pago

Forma de pago Acuerdo comercial y registro
contable
Limite de crédito Departamento que autoriza las

condiciones

Condiciones de Pedido y albaran
entrega

Revisién de precios | Cldusula del acuerdo
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Por qué importa

Marca la fecha limite real, no la que se
recuerda

Solo compensa si supera el coste de
financiacién

Evita malentendidos entre transferencia,
domiciliacién y confirming

No se promete al proveedor sin aprobacién

Portes, plazos y lugar de entrega cambian
el coste total

Fija cudndo y con qué aviso puede cambiar
el precio

Nunca se paga fuera de plazo sin motivo

Pagar tarde a un proveedor destruye la relacion mas rapido que cualquier
otra cosa. Si tienes un problema de tesoreria, se llama al proveedor ANTES
del vencimiento, se explica la situacion y se acuerda una nueva fecha. Pero
nunca se paga tarde sin avisar: eso es quemar credito comercial.
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4 - Acuerdos de exclusividad

Un acuerdo de exclusividad significa que tu tienda es la unica en una zona
geografica que distribuye un producto o marca del proveedor. A cambio, el proveedor
suele exigir volumenes minimos de compra, inversion en exposicion o
compromiso de permanencia.

Ventajas de la exclusividad:

- Sin competencia directa en tu zona por ese producto.

- Margen mas alto al no tener que competir por precio con la tienda de al lado.

- El proveedor te da soporte tecnico prioritario y formacion.

- Mejor posicionamiento ante el cliente: "Somos los unicos de la zona que ofrecemos
esta marca."

Riesgos de la exclusividad:

- Dependencia de un solo proveedor: si sube precios, no tienes alternativa inmediata.

- Compromiso de volumenes: si no vendes lo minimo, pierdes la exclusividad o pagas

penalizacion.

- Inversion inicial en exposicion y formacion que no recuperas si el acuerdo se rompe.

Antes de firmar una exclusividad, se responde: {Tengo el volumen de ventas para
cumplir el minimo? ¢Tengo alternativas si el acuerdo no funciona? ¢El margen justifica
la dependencia?

ACTIVIDAD INTERACTIVA 3. Cémo evaluar un acuerdo de ﬁ"iﬁﬁ %

DISPONIBLE EN LUMBRE exclusividad R
e i ™
E!ﬁ:.-i.-l..s i

5 - Gestion de relaciones a largo plazo

La negociacion no termina cuando se firma el acuerdo: aqui empieza la gestion de
la relacion. Un buen acuerdo mal gestionado se convierte en un mal acuerdo en pocos
meses. Una relacion solida con un proveedor es un activo de la tienda.

Principios de la gestion a largo plazo:

- Comunicacion regular: no se habla con el proveedor solo cuando hay un problema.
Revisiones trimestrales, llamadas de seguimiento, emails de cortesia. La relacion se
construye en los momentos tranquilos, no en las crisis.

- Cumplimiento mutuo: tu cumples pagos en plazo, el proveedor cumples plazos de
entrega y condiciones. Si una parte falla, la otra pierde confianza. La confianza es lo
mas valioso en una relacion comercial.

- Resolucion de incidencias rapida: cuando hay un problema (pedido incorrecto,
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producto defectuoso, retraso), se comunica inmediatamente, se documenta y se busca
solucion conjunta. No se acumulan incidencias para "sacarlas en la siguiente
negociacion".
- Revision de condiciones: las condiciones se revisan periodicamente (anualmente
como minimo). Si el mercado cambia, las condiciones deben adaptarse. Un acuerdo
cerrado hace 3 anos sin revision es un acuerdo obsoleto.

s

gt}

ACTIVIDAD INTERACTIVA 4. Como mantener una relacion
DISPONIBLE EN LUMBRE solida con el proveedor

La regla de oro de las relaciones comerciales

Trata a tu proveedor como quieres que te trate a ti. Paga en plazo, comunica
los problemas con anticipacion, cumple tus compromisos. Si tu proveedor
confia en ti, tendras mejor precio, mejor servicio y mas flexibilidad cuando lo
necesites.

Pon a prueba lo que sabes

5. Vas a negociar con un proveedor las condiciones de compra para el
proximo ano. ;Que haces primero?

[] Llamar al proveedor y preguntarle que precios tiene para el proximo afio

[1 Recopilar datos de compras del ultimo afo, conocer alternativas del mercado y
definir tus objetivos y limites

[] Esperar a que el proveedor te llame con su propuesta

[1 Aceptar las condiciones actuales y pedir un pequeio descuento
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6. Clasifica cada situacion segun la estrategia de negociacion mas adecuada.

Elementos:

e Tienes datos de precios de 3 proveedores competidores

e Puedes compromer una compra anual de 2.000L de plastica blanca

e Quieres ser el unico distribuidor de una marca nautica en tu comarca

e Buscas un acuerdo estable con revision trimestral para los proximos 3 anos

e El proveedor ofrece un 10% si compras 1.000L de una vez

e Presentas un informe de precios de mercado para justificar tu peticion

Anclaje de precio

Volumen por descuento

Exclusividad

Ganar-ganar

7. Une cada concepto de la negociacidon con su definicidn.

7. BATNA
7. ZOPA
7. Coste financiero del aplazamiento |
7. Pronto pago
7. Acuerdo documentado

Opciones: Mejor alternativa si no se alcanza un acuerdo - Rango en el que ambas partes pueden

cerrar - Coste implicito de pagar mas tarde - Descuento por adelantar el pago - Resumen escrito
que fija lo pactado

8. Un acuerdo de exclusividad siempre es ventajoso porque elimina la
competencia directa en tu zona.

(] Verdadero

[] Falso
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9. Un proveedor con el que llevas 2 anos trabajando te sube los precios un 8%
sin previo aviso. ;Que haces? ;Como abordas la conversacion? ;Que datos
preparas antes de llamarle?

ACTIVIDAD 10. Un companero negocia con un

INTERACTIVA proveedor. Marca las actuaciones que son
DISPONIBLE EN LUMBRE  grrores.

11. Enumera los 5 pasos para preparar una negociacion con un proveedor, en
el orden correcto.

ACTIVIDAD g i

12. Memoria: estrategias Empareja cada
INTERACTIVA concentos de
DISPONIBLE EN y ) p- concepto con su
LUMBRE hegociacion definicion.
ACTIVIDAD INTERACTIVA 13. Tarjetas rapidas de

DISPONIBLE EN LUMBRE negociacion con proveedores
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Para dominar este tema

14. Ideas clave para dominar la negociacion con proveedores:

ACTIVIDAD INTERACTIVA 15. Chequeo: tecnicas de
RIS RONEEERENEDRIERE negociacion con proveedores

Para mirarlo de otra manera

Refuerzo

Caso ficticio: la empresa necesita negociar con su proveedor principal de
pintura plastica. Ha comprado 3.000L el ultimo afno a un precio medio de
8€/L. El proveedor propone subir a 8,50€/L. la empresa prepara datos: precio
medio de mercado es 7,80€/L. Presenta los datos y propone: "Mantener 8€/L
si comprometemos 3.500L para el proximo ano." El proveedor acepta:
volumen garantizado por precio estable. Ganar-ganar con datos.

Refuerzo

Consejo practico: crea una ficha por proveedor con: volumenes de compra
ultimos 12 meses, precio medio, incidencias registradas, condiciones actuales
y fecha de revision. Cuando toque negociar, tienes todos los datos en un solo
sitio. Sin ficha, negocias de memoria. Y de memoria, siempre pierdes.
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Referencia curricular

Materia:

Gestion de proveedores - Academia de Pinturas Especializadas

Versi\u00f3n

interactiva completa (con actividades, viuOOeddeos y
autoevaluaci\u00f3n):

https://pinturasespecializadas.lumbre.lat/object/tecnicas-de-negociacion-con-proveedores

Material educativo generado desde Lumbre - lumbre.lat
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