Negociação

Caso: A negociação dos computadores - COMPRADOR

· Vocês são gerentes de compras de uma empresa e seu objetivo é comprar 10 computadores ao menor preço possível e recebê-los o mais rápido possível. Existem dois fornecedores com os quais vocês negociarão. O primeiro é o seu atual fornecedor, cujos últimos computadores comprados por vocês tiveram alguns gastos adicionais de manutenção após o fim da garantia, o que encareceu o custo total de compra em 13%. O segundo fornecedor é um que você ouviu dizer que tem boa qualidade mas nunca comprou nada dele. Os limites de negociação são:

· Preço total pelos 10 computadores: R$ 20.000  -  R$ 30.000

· Prazo de entrega: 5 - 10 dias 

· Garantia (serviço de manutenção não é cobrado): mínimo 1 ano

· Softwares instalados: vocês não precisam pois já os possuem. 


Caso: A negociação dos computadores - ATUAL FORNECEDOR

1 - Vocês são os fornecedores atuais de dois clientes que querem negociar a compra de mais computadores. O objetivo de vocês é vender os computadores a estes clientes ao maior preço e entregá-los no maior prazo possível pois vocês estão com problemas na fábrica.  Os computadores que vocês fabricam tem uma qualidade apenas razoável e apresentam gastos de manutenção mais elevados do que a média do mercado, por isso vocês não tem interesse de aumentar o período de garantia (onde o serviço de manutenção não é cobrado). Vocês podem incluir gratuitamente vários softwares nos computadores.  Os limites de negociação são:

· Preço pelos computadores:  
quantidade

preço por computador (R$)

  1 - 5


3.000 - 4.000

  5 - 10

2.400 - 2.999

· 11 - 15

1.900 - 2.399 

· Prazo de entrega: 10 - 15 dias

· Garantia: de 6 meses a 18 meses

· Softwares gratuitos: A grande maioria de softwares para escritório


Caso: A negociação dos computadores - NOVO FORNECEDOR

2 - Vocês são um novo fornecedor de computadores e estão buscando novos clientes. Vocês tentarão negociar a venda de computadores com dois clientes potenciais. O objetivo de vocês é vender os comutadores a estes clientes ao maior preço e entregá-los no maior prazo possível pois vocês estão com problemas na fábrica.  Os computadores que vocês fabricam tem uma qualidade superior em relação aos computadores do mercado, por isso o período de garantia (onde o serviço de manutenção não é cobrado) que vocês oferecem é maior, o que possibilita cobrar um preço mais alto. O software que vocês podem incluir gratuitamente nos computadores é só o Windows XP. Os limites de negociação são:

·  Preço pelos computadores:  
quantidade

preço por computador (R$)

  1 - 5


3.200 - 4.200

  5 - 10

2.600 - 3.199

· 11 - 15

2.100 - 2.599 

· Prazo de entrega: 10 - 15 dias

· Garantia: de 12 meses a 24 meses

· Softwares gratuitos: Windows XP

3 -  PERGUNTAS: Caso "A negociação dos computadores"
4 - Vocês acham que o resultado final da negociação foi um "ganha-ganha" ? (2,5)

5 - Quais foram os pontos fracos da posição de vocês (preço, prazo de entrega,..) ? O que vocês fariam para amenizar estes pontos fracos ? (2,5)

6 - Como vocês avaliam o comportamento dos dois grupos (dois compradores ou dois vendedores) com os quais vocês negociaram ? (2,5)

7 - Baseando-se na experiência de vocês nesta simulação, quais são as características de um bom negociador na opinião de vocês ? (2,5)


8 - PERGUNTAS: Caso "A negociação dos computadores"

1 - Vocês acham que o resultado final da negociação foi um "ganha-ganha" ? (2,5)

Quais foram os pontos fracos da posição de vocês (preço, prazo de entrega,..) ? O que vocês fariam para amenizar estes pontos fracos ? (2,5)

Como vocês avaliam o comportamento dos dois grupos (dois compradores ou dois vendedores) com os quais vocês negociaram ? (2,5)

Baseando-se na experiência de vocês nesta simulação, quais são as características de um bom negociador na opinião de vocês ? (2,5)

9 - PERGUNTAS: Caso "A negociação dos computadores"

1 - Vocês acham que o resultado final da negociação foi um "ganha-ganha" ? (2,5)

Quais foram os pontos fracos da posição de vocês (preço, prazo de entrega,..) ? O que vocês fariam para amenizar estes pontos fracos ? (2,5)

Como vocês avaliam o comportamento dos dois grupos (dois compradores ou dois vendedores) com os quais vocês negociaram ? (2,5)

Baseando-se na experiência de vocês nesta simulação, quais são as características de um bom negociador na opinião de vocês ? (2,5)






















