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CURSO PRÁCTICO A DISTANCIA (e-LEARNING):

CON ESTE CURSO CONSEGUIRÁ

· Saber qué estrategias, tácticas y habilidades hay que desarrollar para llegar a una buena negociación.

· Estar al día de los principales sistemas de aprovisionamiento (just in time; planificación de necesidades y controles de recepción de la mercancía…).

· Conocer el “valor añadido” que aportan los proveedores con “calidad” concertada y su rentabilidad y repercusión inmediata en la cuenta de resultados de la empresa.

· Aprovechar las sinergias de las relaciones comerciales (Co-Makership). 
 OBJETIVOS DE ESTE CURSO

· Orientar estratégicamente la gestión de compras como tarea principal del responsable de compras, adaptándola a la diversidad y variabilidad de los mercados.  

· Identificar de forma sencilla elnúmero y tipología de proveedores que necesita su empresa, aplicando técnicas para una selección óptima que minimice sus riesgos y disponga de las máximas garantías. 

· Aplicar los nuevos puntos de vista en la relación cliente-proveedor en busca del beneficio mutuo, analizando los plazos, puntos de entrega, calidad y solución de conflictos, stock común y gestión del transporte.

· Aprovechar las grandes ventajas de los Acuerdos de Calidad Concertada: reducción de costes para el cliente y volumen de negocio garantizado para el proveedor. 

· Optimizar la función financiera de las compras: el Modelo de Rentabilidad – Liquidez y su impacto en la cuenta de resultados de la empresa.

· Adaptar sus procesos de compras a los requisitos de la Norma ISO 9001:2000, calidad, evaluación de proveedores, verificación del suministro…

· Conocer los errores más frecuentes al alcanzar acuerdos para evitar futuras situaciones conflictivas con sus proveedores y saber cómo actuar ante entregas de mercancías defectuosas o fuera de plazo.
 DIRIGIDO A
· Responsables de Compras.

· Departamentos de Servicios Generales.

· Directores Financieros.

· Controllers.

· Directores de Producción.

· Responsables de Calidad.

· Directores Técnicos.

Y, en general, a cualquier profesional en la empresa con interés o responsabilidad en el área de gestión de compras y aprovisionamiento.
NUESTROS EXPERTOS
D. Roque Martino Costa.  

Cuenta con una dilatada experiencia en la Dirección de Compras de diversas empresas que ha complementado con su labor docente en prestigiosas universidades y escuelas de negocios. Especialista en la gestión de compras y relación con proveedores. Licenciado en Administración y Doctor en Ciencias Económicas. 

Actualmente es Consultor Senior de Global Estrategias/Demos Group dentro del Área de Compras - Logística.
Dña. Carmen Soria Mondedeu.

Licenciada en Pedagogía por la Universidad Complutense de Madrid. Experta en aplicaciones de las nuevas tecnologías de formación en las empresas. Coordinadora Académica de cursos en modalidad e-learning de Global Estrategias/Demos Group.
(Todos los formadores están confirmados. Por causas ajenas a su voluntad, Global Estrategias/Demos Group, se reserva la posibilidad de cambiar alguno de ellos por otro igualmente cualificado).
BENEFICIOS DE LA FORMACIÓN e-LEARNING
MANUAL DE ESTUDIO

Al inicio del curso se entregará, por mensajería, el manual de estudio en formato impreso.

Su estructura está basada en Unidades Mínimas de Aprendizaje (UMAS), especialmente diseñadas por Global Estrategias/Demos Group y que facilitan el estudio para la formación a distancia (e-learning).
PLAN DE TRABAJO

Para facilitar un aprendizaje continuado durante todo el curso se le ofrece al participante un cronograma detallado de las tareas semanales a realizar que le servirá de referencia para llevar un ritmo adecuado y sacar el máximo aprovechamiento del curso, siempre bajo la tutorización del experto-tutor y del coordinador académico correspondiente.
SEGUIMIENTO Y EVALUACIÓN PERSONALIZADO
Los tutores y coordinadores orientarán a cada participante, de manera individual y grupal, hacia la consecución de los objetivos del curso.

El participante recibirá una evaluación continua que garantizará el aprovechamiento del curso.
CAMPUS VIRTUAL DE FORMACIÓN

Todos los participantes compartirán conocimientos y experiencias en una plataforma tecnológica completa e intuitiva que dará soporte a la comunicación entre tutores y alumnos y al estudio del curso.

Para el correcto aprovechamiento se aconseja que el participante se conecte al campus al menos tres veces por semana.
DIPLOMA

Una vez superado el curso, cada participante recibirá por correo postal un Certificado de Aprovechamiento expedido por Global Estrategias/Demos Group.
PROGRAMA
MÓDULO I. LA GESTIÓN DE COMPRAS
1. LA IMPORTANCIA DE LA GESTIÓN DE COMPRAS.
· Conceptos y objetivos de la función.

· Contribución al beneficio de la empresa y su relación con otras áreas.
2. FUNCIONES DE LA DIRECCIÓN DE COMPRAS EN LAS DISTINTAS ETAPAS.
· Detección de necesidades.

· Las fuentes de aprovisionamiento. Búsqueda e investigación.

· Preparación, ejecución y seguimiento de la compra.
3. LA ESTRUCTURA DE EMPRESA Y LA EFICACIA DE LA GESTIÓN DE COMPRAS.
· Estructura por función, proyecto, producto o localización.

· Centralización vs. descentralización.
4. EL PAPEL ESTRATÉGICO DE LAS COMPRAS EN LA EMPRESA.
· Los “skills” del Comprador.

· Los “modelos” de economía que caracterizan a Compras.

· Retos y Tareas centrales del Responsable de Compras.

· Estrategias de Compras según Mercados.
MÓDULO II. EL IMPACTO DE LA GESTIÓN EN LAS CUENTAS DE RESULTADOS Y LA “CALIDAD” COMO FACTOR DE RENTABILIDAD
1. EVALUACIÓN DEL NIVEL DE APTITUD DE CALIDAD DE LOS PROVEEDORES.
· Los objetivos de la “Calidad”.

· El plazo de Entregas y los objetivos de la “Calidad”.
2. EXIGENCIAS MÁS VIGENTES.
· Factores y Etapas en el Control de la Calidad.
3. CERTIFICACIÓN ISO Y AUDITORÍA DE CALIDAD.
· Razones para implementar un programa de Certificación de Proveedores.

· Criterios de Certificación.

· Compromisos y Acuerdos de Calidad.

· Proveedores de Servicios y Certificación de Proveedores.

· El proceso de Certificación.
4. BENEFICIO FINANCIERO DE LAS COMPRAS.
· El modelo de Rentabilidad - Liquidez.
MÓDULO III. LA EVALUACIÓN Y HOMOLOGACIÓN DE PROVEEDORES
1. EVOLUCIÓN DE LAS RELACIONES CLIENTE - PROVEEDOR.
· Del enfoque tradicional al enfoque estratégico. Búsqueda del valor añadido.

· Técnicas de aprovisionamiento: just in time, sistema de planificación de necesidades, control de recepción de mercancías.

· Importancia estratégica del JIT. 

· Factores, herramientas básicas y comportamientos esperados del proveedor dentro de JIT. 

· Cómo desarrollar políticas de compras dentro de JIT.
2. EVALUACIÓN Y HOMOLOGACIÓN DE PROVEEDORES.
· Clasificación de la cartera de proveedores. Localización de los proveedores estratégicos.

· Sistemas de gestión de proveedores. Aplicación de los modelos a la práctica.

· Requisitos y procesos de homologación de proveedores.
· Búsqueda de proveedores y criterios de selección.

· Criterios de evaluación: riesgos y garantías a considerar en la contratación.

· La gestión de compras y los sistemas de calidad del proveedor.
· Auditoría del sistema de calidad del proveedor. Exigencias competitivas.
· Las exigencias competitivas y el análisis de valor. 

· Las exigencias competitivas y la ética en las compras. 

· Formación de proveedores. Las ventajas del aprendizaje compartido. Código de ética y práctica de actuación. 

· RES – Red Estratégica de Suministros.
MÓDULO IV. LA CALIDAD EN BÚSQUEDA DE LA COMPETITIVIDAD. LOS ACUERDOS DE CALIDAD CONCERTADA
1. RASGOS DE LA CALIDAD DEL PRODUCTO PARA MANTENER Y SOSTENER LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL.
· El proveedor como fuente básica. 

· La calidad como acción preventiva, control de procesos y mejora continua. 

· El control de calidad – producto.

· Procesos de selección y homologación de la cartera de proveedores.

· La certificación de los proveedores.
2. EL CONTROL DE CALIDAD EN LA CALIDAD DE SERVICIO.
· La logística y calidad de servicio como rasgos estratégicos. 

· ¿En qué lugar se sitúa la logística? ¿Es del lado del cliente?

· El papel de los proveedores.

· Gestión de los inventarios como función estratégica. 

· Las técnicas modernas  - JIT - Posponement - Supply Chain Management – ECR.
3. LA CALIDAD CONCERTADA. OBJETIVOS Y VENTAJAS QUE APORTA.
· Explicitación de las ventajas. 

· Elementos constitutivos. Enfoque al cliente - mejora de proceso – participación de todos.
4. CO-MAKERSHIP. EL NUEVO DESARROLLO EN LAS RELACIONES PROVEEDOR – CLIENTE.
· Las señales y la justificación estratégica del Co-Makership. 

· Estrategia de la empresa y ventaja competitiva: El stock común y la gestión del transporte. 

· Proveedores y tiempo. 

· Relaciones operacionales.
· El proveedor convencional. 

· El proveedor asociado – Co-Makership Operacional. 

· El proveedor asociado – Co-Makership Global.
· Cómo seleccionar y evaluar a los proveedores Co-Makership.

· Composición de un acuerdo marco “Co-Makership”, co-asociación para la mejora de las relaciones comerciales.
MÓDULO V. PROCESO DE COMPRA: REQUISITOS, CUMPLIMIENTO Y ADAPTACIÓN<ol><li>LA EJECUCIÓN DE LA GESTIÓN DE COMPRAS.

1. LA EJECUCIÓN DE LA GESTIÓN DE COMPRAS.

· El proveedor como fuente básica. 

· Consideraciones básicas. 

· Desarrollo práctico de una decisión de compras.

2. LA NEGOCIACIÓN COMO CONCEPTO EN LA GESTIÓN DE COMPRAS.

· Cómo se obtienen acuerdos a partir de intereses comunes. 

· Rasgos del proceso de negociación. Preparación y análisis.

3. LOS ACTORES Y LAS FUERZAS DE POSICIÓN.

· Las cinco actitudes del buen comprador. 

· ¿Cómo son los vendedores? 

· El marco de actuación de las posiciones.

4. EL PROCESO DE NEGOCIACIÓN.

· El arte de escuchar. ¿Cómo practicarlo mejor?

· Cualidades del buen negociador. Las etapas a transitar. 

· Las negociaciones de los profesionales de compras.

DURACIÓN
El curso tiene una duración de 45 horas que se desarrollarán a lo largo de un mes y medio, con la atención personalizada del tutor y acceso al Campus Virtual de Global Estrategias/Demos Group.
CONVOCATORIA
Inicio: 10 de febrero de 2010

Otras convocatorias: 27 de Octubre, 2010

PRECIO
1er inscrito: $7,300 + 16% IVA

Inscripciones Corporativas:

2º inscrito y restantes*: 25 % de descuento: $5,900 + 16 % de IVA 

*No acumulable con otros descuentos de Promoción Empresarial - Global Estrategias/Demos Group.

Esta cuota incluye: Manual de contenidos impreso y acceso al Campus Virtual de Global Estrategias / Demos Group.

INSCRIPCIÓN
TELÉFONO: 55 9000 0404.

POR E-MAIL: Envíenos sus datos a: e-learning@promocionempresarial.com.mx 

FORMAS DE PAGO

· Depósito o Transferencia Electrónica: A nombre de Capacitación Ejecutiva PEA, S.A. de C.V., en  BANAMEX, a la cuenta 5044697, sucursal 0575, clabe 002180057550446975.
· Tarjeta de Crédito: American Express, Visa o Mastercard vía telefónica. Solo necesita enviar copia de la tarjeta e identificación del tarjeta habiente por ambos lados y el formato de inscripción a 
    e-learning@promocionempresarial.com.mx 

· Aproveche 12 meses sin intereses pagando con su tarjeta American Express 

(*) Solo aplica en precio regular sin descuentos o promociones                                    

En nuestras Oficinas: World Trade Center Cd. de México, Montecito 38, Piso 14, Oficina 35, Col. Nápoles. 

Del. Benito Juárez, C. P. 03810, México, D. F

Cancelaciones: En caso de cancelación se retendrán los siguientes porcentajes de la inscripción en concepto de gastos administrativos: Un 10% si se comunica hasta con 48 horas de antelación (excepto si el cliente decide emplear el importe pagado para la asistencia a otro seminario) y el 100% si se comunica después. Se permite sustituir al participante inscrito por otra persona.   

Importante: Una vez recibidos los datos de su inscripción le enviaremos por email una confirmación y un recibo - reserva. En caso de no recibirla en un plazo máximo de 48 horas, rogamos se ponga en contacto con nosotros.
Gestión Eficaz de Compras y Sistemas de Aprovisionamiento








Negociación - Evaluación y Cooperación con Proveedores – Sistemas de Calidad - Aprovisionamientos – Co-Makership – Beneficio Financiero de las Compras











Actualícese y consiga una mejora inmediata en sus compras y sistemas de aprovisionamiento con efectos directos en la rentabilidad de su empresa.























FECHA DE INICIO: 10 de febrero de 2010        


DURACIÓN: Un mes y medio (45 h.)        MODALIDAD: e-Learning

















También disponible para personal de sus Delegaciones Internacionales.













