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Direccion de Compras y Negociacion con Proveedores

Presentacion

En este curso conocerd la importancia y el papel clave que juega el departamento de compras en una empresa.
Una excelente y dptima planificacién estratégica de la gestion completa en la cadena de suministro y del
departamento de compras, marca la diferencia en la obtencién de objetivos cualitativos y cuantitativos en las
organizaciones.

¢Por qué elegir ser un profesional de compras?

Por ser una profesién con creciente demanda, crucial para el ahorro y la competitividad de las empresas y que
ofrece un camino profesional estratégico y versatil en casi todas las industrias. Una capacitacion adecuada en
técnicas de compra, andlisis de costos, gestion de la cadena de suministro y habilidades tecnoldgicas permite a
los compradores optimizar el proceso de adquisicion y aumentar la rentabilidad de sus empresas.

La Formacion E-learning

Los cursos online se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa ya que aportan flexibilidad
al proceso de aprendizaje, permitiendo al alumno escoger los momentos mds adecuados para su formacion.
Con mds de 35 afios de experiencia en la formacién de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente pricticos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucién de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

& Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

® Entender el entorno macroeconémico, globalizado y digital de las empresas que impacta significativamente
en la cadena de suministro, afectando la eficiencia, los costos y la toma de decisiones.

e Conocer por qué una gestion eficaz de las relaciones con los proveedores es fundamental para construir
alianzas estratégicas que impulsen la eficiencia operacional y la competitividad.

e Desarrollar estrategias, ticticas y habilidades para negociar con éxito con los proveedores.

® Revisar los conceptos clave relacionados con los procesos de homologacién y evaluacion de proveedores.

e Conocer c6mo realizar una matriz multicriterio sencilla y ponderar a los proveedores con el objetivo de
medir y elegir aquellos con mayor puntuacién y en el caso de proveedores ya consolidados aquellos que
cumplen mejor nuestras exigencias.

® Analizarlanecesidad de desarrollar un programa de calidad en la empresa por razones financieras, comerciales
y técnicas, asi como por condiciones externas y por el ambiente de la empresa.

e Aprender a redactar la politica de compras de la empresa, documento sencillo y breve donde deben reflejarse
de forma clara los criterios a elegir para las fuentes de abastecimientos, los requisitos para los proveedores,
condiciones de entrega, plazos de pago y otros aspectos.

( Convierta sus compras en un centro de beneficios: dominando
TCO, KPIS y palancas de ahorro y negociando acuerdos
solidos con proveedores estratégicos”

Dirigido a:

Ejecutivos y profesionales que necesiten mejorar sus resultados de compras (coste, servicio, calidad y riesgo) y
elevar la funcién de procurement desde lo operativo a lo estratégico como son:

® Responsables de compras, compradores senior y responsables de negociacién con proveedores.

e Category managers que gestionan familias/categorias de compras directas e indirectas, asi como grandes
contratos.

® Responsables de Supply Chain, logistica de aprovisionamiento y operaciones que requieren una coordinacién
entre compras y logistica y una visién de entorno global/digital.

® Responsables de Calidad, auditores y perfiles implicados en la homologacidn, evaluacién y control de
proveedores (incluyendo no conformidades y acciones correctivas).

e Perfiles de finanzas que quieran medir un impacto econémico (TCO, rentabilidad, productividad).
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 80 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma
e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

Ve
Manual de Estudio
7 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
o

N
Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

(@9 Aula Virtual *

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

Hi
Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Estrategia y entorno de compras

En las altimas décadas, las organizaciones han reconocido la importancia estratégica de las compras,
invirtiendo en el desarrollo de este departamento para afrontar la creciente competitividad de un
mercado globalizado. Anteriormente, eran consideradas con frecuencia como una funcién de apoyo,
sin gran valor afiadido para la empresa. Hoy en dia, el procurement se considera un 4rea capaz de
reducir costes y desempefiar un papel crucial en la cadena de suministro.

1.1. Departamento de compras.

1.2. Organizacién del departamento de compras:
1.2.1. Control de firmas.

1.3. Entender el entorno macroeconémico.

1.4. Bases estratégicas de las compras:

1.4.1. Estrategias de compras.

1.4.2. Importancia de las relaciones con los proveedores.
1.4.3. Conexién entre compras y logistica.

1.4.4. Tips bdsicos para una estrategia de compras.

1.5. Global sourcing:
1.5.1. E-procurement.

1.6. Supply chain: logistica de aprovisionamiento
1.6.1. Logistica de aprovisionamiento.

1.6.2. Industria y logistica 4.0.

1.6.3. Blockchain, criptomonedas y el euro digital.

MODULO 2. Compras como generador de valor en las
empresas

4 horas

Uno de los principales objetivos de las empresas es generar el mayor valor afiadido posible en el
desarrollo de su actividad. Por ello, es importante analizar la cadena de valor, constituyendo ésta una
de las principales herramientas dentro de la planificacion estratégica de la compaiiia.

2.1. Compras: generador de cadena de valor.

2.2. Anilisis de estados financieros del departamento de compras.
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2.3. Total Cost Ownership: TCO
2.3.1. Matriz RACL

2.4. Indicadores de rentabilidad y productividad en compras:
2.4.1. Palancas de ahorro de las compras.

2.4.2. Modelos de implantacién outsourcing y subcontratacion.
2.4.3. Software de gestion de compras.

MODULO 3. Negociacién y habilidades comunicativas

20 horas
del comprador

3.1. ¢Qué es negociar?
3.1.1. Relacion entre el proceso de compras y ventas.

3.2. Crear un entorno propicio.

3.3. Proceso de una negociacion:

3.3.1. Preparacién de la negociacion:

3.3.1.1. Nuestros objetivos.

3.3.2. Estrategias y argumentos de la negociacion.
3.3.3. Desarrollo de la negociacion.

3.3.4. Concesiones, acuerdos y contratos.

3.4. Perfil del negociador.
3.5. La figura del proveedor.
3.6. Nuestro comportamiento: ;como actuamos?

3.7. La comunicacidn clave para manifestar nuestras decisiones:
3.7.1. Estilos de negociacion.

3.7.2. Inteligencia Emocional.

3.7.3. Método Harvad de negociacion.

3.7.4. Método Kremlin.

3.7.5. Método Jiu-Jitsu.

3.7.6. El vicio de juzgar.

3.8. Tipos de comportamiento:
3.8.1. Autodominio.

3.8.2. La asertividad.

3.8.3. Escucha activa.

3.9. El manejo eficaz de las preguntas:
3.9.1. Funciones de las preguntas.
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3.9.2. Etapas para manejar las preguntas.

3.10. Liderazgo y trabajo en equipo:
3.10.1. Negociaciones en grupo.

3.11. Resolver conflictos.

3.12. Tipos de negociaciones:
3.12.1. Mercados industriales.
3.12.2. Mercados de consumo.
3.12.3. Mercados de servicios.
3.12.4. Mercado bancario.
3.12.5. Grupos de compras.

3.13. Negociaciones internacionales.

3.14. Negociaciones laborales.

MODULO 4. Gestion por categorias de compras

La gestion por categorias ha sido desarrollada con el objetivo de mejorar los resultados de fabricantes
y distribuidores mediante la planificacion de estrategias comerciales que optimicen la satisfaccion

del consumidor. La integracion de una estrategia de gestion de categorias ofrece un profundo
conocimiento de los productos, bienes y servicios a adquirir, asi como su gestion y distribucion a los
clientes.

4.1. Gestion por categorias.

4.2. Herramientas de anilisis de la gestion por categorias:
4.2.1. Anilisis de Pareto.
4.2.2. Matriz Kraljic para las categorias de compras.

4.2.3. DAFO-CAME.

4.3. Clasificacién de compras:

4.3.1. Compras directas.

4.3.2. Compras indirectas.

4.3.3. Compras estratégicas y compras emergencia.
4.3.4. Aprovisionamientos.

4.4. Grandes contratos de compras:

4.4.1. Contrato de mantenimiento.

4.4.2. Facility services.

4.4.3. MRO - Mantenimiento, reparaciéon y suministros.

4.4.4. Renting: vehiculos, equipos informaticos y equipamiento industrial.
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4.4.5. Contratos de telecomunicaciones.
4.4.6. Contratos de energia eléctrica y gas.
4.4.7. Contrato de residuos.

4.4.8. Agencias de viajes.

4.5. Preparacion de peticion de oferta de compras:

4.5.1. RFI: solicitud de informacién de compras indirectas.
4.5.2. RFP: solicitud de propuesta de compras indirectas.
4.5.3. RFQ: solicitud de oferta de compras indirectas.

4.6. Eleccion de proveedores y KPIS de compras:
4.6.1. KPI nivel de servicio de proveedores.
4.6.2. Subastas.

MODULO 5. Gestién de proveedores

Es de vital importancia que el comprador conozca los productos y servicios que comercializa su
empresa, el mercado y los proveedores que existen, asi como la competencia entre ellos. En la
actualidad la mejora, el conocimiento y la coordinacién de los proveedores estin consideradas como
una herramienta necesaria para incrementar la capacidad de crear riqueza en la empresa, porque
permite fabricar mejor un producto o servicio.

5.1. Seleccién de proveedores:

5.1.1. Seleccion y busqueda de proveedores.

5.1.2. Directrices generales peticién de ofertas:

5.1.2.1. Cuaderno de cargas o especificaciones.

5.1.2.2. Formalizacién y documentacién para la auditoria.

5.2. Homologacién y evaluacién de proveedores:
5.2.1. Ponderacién a los proveedores.

5.2.2. Homologacién de proveedores.

5.2.3. Proceso de homologacién.

5.2.4. Evaluacién de proveedores:

5.2.4.1. Desempefio de proveedores.

5.2.4.2. Periodicidad de la evaluacién.

5.2.4.3. Especificaciones.

5.2.4.4. Mejora del precio de los productos.

5.3. Anilisis de riesgo de proveedores.

(&)

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ e



Formacion E-Learning

Direccion de Compras y Negociacion con Proveedores

MODULO 6. Calidad, auditoria y normas ISO

Es fundamental que todos los proveedores sean calificados de acuerdo con los requerimientos del
sistema de calidad y con la estructura organizativa que tenga la empresa. Una auditoria de calidad de
proveedores garantiza que la cadena de suministro sea confiable y que esté alineada con los objetivos
de calidad perseguidos por la organizacidn.

6.1. Calidad y auditorias en el proceso de compras.

6.2. Implantacidn de un sistema de calidad:

6.2.1. Principios para asegurar la calidad en las entregas.
6.2.2. Desarrollar un programa de calidad:

6.2.2.1. Fases para implementar un sistema de gestién de calidad.
6.2.3. Disefio, validacién y aprobacién del proceso:
6.2.3.1. Matrices RACL.

6.2.4. Control y calidad de las entregas:

6.2.4.1. Control proveedores.

6.2.4.2. Control recepcién materias primas.

6.2.4.3. Control no conformidades.

6.2.4.4. Acciones preventivas y correctivas.

6.2.4.5. Control de los registros de calidad.

6.2.5. Gestionar un cambio de proveedor.

6.2.6. Implantar un sistema de gestién de la calidad.
6.2.7. Relacion entre cliente y proveedor.

6.2.8. La externalizacién y subcontratacion.

6.3. Normalizacién, certificacién, normas ISO:

6.3.1. Normalizacion.

6.3.2. Certificacidn.

6.3.3. Homologacién.

6.3.4. Inspeccidn y control.

6.3.5. Normas ISO en compras.

6.3.6. Normativa europea UNE15896-16: gestion de valor anadido.

MODULO 7. Politica de compras, economia circular y CSR

7.1. Politica de compras.
7.2. Economia circular.
7.3. Reduccién de huella de carbono.

7.4. CSR: Responsabilidad Social Corporativa.
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7.5. Nueva ley de envases y embalajes de un solo uso:
7.5.1. Envases y embalajes pldsticos.
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Zoila Arroyo

Diplomada en Ciencias Empresariales. Master en Distribucién Comercial. Purchasing Training
EIPM en la Escuela de Compras de Ginebra cuenta con amplia experiencia en compras, en el dmbito
de busqueda de proveedores, andlisis y negociacién de ofertas, normalizacién y documentacién
integral de proveedores y gestion de categorias de compras.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
~ > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso
DIRECCION DE COMPRAS Y NEGOCIACION CON PROVEEDORES

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las prucbas de evaluacion de las que consta l curso.
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