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BEYOND KNOWLEDGE®

EL RESPONSABLE DE COMPRAS

Management y organizacién eficaz del servicio de compras

Duracién: 3 dias
Tipo: Curso Presencial

Dirigido a: Responsables de compras que quieran actualizar sus
practicas.

Directores y responsables de otros departamentos involucrados en
la gestion de las compras.

Ref: 05F01
Precio: 1.390 € (exento de IVA)

Objetivos: Estar en disposicién para poder efectuar su propio
diagnéstico de la situacién actual de la actividad y planificar las
acciones de mejora oportunas.

Conocer las tendencias actuales en la funcién de compras y los
cambios que estan experimentando las relaciones con los
proveedores.

Disponer de criterios, metodologia y herramientas para obtener el
maximo beneficio econémico de las compras y optimizar el servicio
a los clientes internos.

Optimizar la gestion del equipo de compras puede constituir una ventaja competitiva que resulte en un aumento de la rentabilidad y
beneficios en tu empresa. Este ha de ser el objetivo Ultimo del Responsable de Compras, quien tiene la potestad de disefiar un plan de
accién que posibilite alcanzar los objetivos de forma eficiente. En esta formacién, descubrirds cémo mejorar cada fase del proceso de

compras.

Programa de la formacion
1. La funcion de compras

e La gestion de compras como ventaja competitiva.
e Organizacion de la funcién de compras:
- Posicion de la unidad dentro de la empresa.
- Niveles y actividades de la funcién de compras.
- Organizacion interna del trabajo.
e Nuevas férmulas de relacién cliente-proveedor:

- Involucrar a los proveedores en la estrategia de las empresas: niveles de relacion.

- Alianzas con los proveedores.

- Repercusiones sobre el nimero de proveedores y la calidad de los aprovisionamientos.

Obtencion de beneficios econédmicos a través de las compras

e La funcién aprovisionamientos y sus costes.
e |nfluencia en los resultados de la empresa.
e |Importancia del factor precio.

Puntos clave para mejorar el funcionamiento y rentabilidad de las compras

e Marketing de las compras:
- Estructuracion de las compras por familias.
- Analisis/familia y definicién de la estrategia a seguir.
e Estrategia de producto:
- Participacién de compras en la definicién del producto.
- El andlisis funcional.
e Estrategia de mercado:
- Analisis del mercado.

- Crear un parque de proveedores: prospeccion, homologacién y evaluacion del desempefio.

e Estrategia de precio:



- La determinacién del precio sano.
- La potencia de compra.
- Sinergias en compras.
e e-procurement:
- Concepto.
- Campos de aplicacién.

4. Estrategia del servicio

o El papel de compras en la cadena logistica.
e Asegurar los suministros.
e Acortar los plazos de aprovisionamiento.

5. La gestion de la unidad, la direccion por objetivos en compras

e Disefio y utilizacion del cuadro de mando.
e Los informes de actividad.

6. La gestion de su equipo

e El estilo de direccién de su equipo.
e El perfil profesional de los compradores.
e El proceso de seleccién y desarrollo de carreras de los compradores.

Advantages

e Poder elaborar un plan de accién que permita optimizar las compras de la compafiia.

e Tener pautas de actuacion para mejorar la gestion del panel de proveedores.

e Metodizar el proceso de compras y optimizar cada una de las etapas.

e Contar con criterios para formalizar los objetivos del equipo de compras y mejorar la gestiéon del mismo.

Contacto / Tel / Email
URL: https://www.cegos.es/05F01
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BEYOND KNOWLEDGE®

LAS MEJORES PRaCTICAS DE COMPRAS

Mejorar la eficiencia en la gestion de compras y proveedores

Duracién: 2 dias Ref: 8510

Precio: 1.090 € (exento de IVA)
Tipo: Global Learning Presencial

Objetivos: Dominar las etapas del proceso de compras
Dirigido a: Todos los actores del proceso de compras (dentro y Beneficiarse de las mejores précticas y herramientas de compra

fuera del ambito de produccion): Responsables y lideres de Gestionar las relaciones con los distintos interlocutores
compras, familias compradoras, comprador de proyecto, ... Anticipar y gestionar los riesgos en la compra
Toda persona que tenga responsabilidad de compras. Para usted, empresa:Hacer que sus compradores aumenten sus

competencias.

Uniformar las practicas de los equipos de compras.

Federar a los equipos en torno a buenas practicas de compras.
Desarrollar una comunidad y una red de compras.

Favorecer una mejor colaboracién con los proveedores y las demas
funciones.

Para usted, participanteDominar las grandes etapas de un proyecto
de compras exitoso.

Anticipar y gestionar los riesgos inherentes al proyecto de
compras.

Beneficiarse con una serie de herramientas operativas.

Acceder a un conjunto de buenas practicas.

¢Coémo afrontar los retos que conlleva la funcién?
¢Qué herramientas permiten dominar el conjunto del proceso de compras?

¢Cémo analizar el mercado de proveedores y anticipar los riesgos asociados?

Programa de la formacion

1. Proceso de compras integrado

e Dominar las 8 etapas de un proceso de compras exitoso.
e Compartir responsabilidades.

2. Identificar las necesidades

e Analizar las necesidades.
e La importancia de las especificaciones.
e Evaluar la importancia de las necesidades.

3. Analizar el mercado de proveedores

e Cémo analizar el mercado.
e Coémo analizar los proveedores del mercado.

4. Proveedores

o Andlisis de riesgo.
e Seleccion de proveedores



5. Analizar los costes

e Politica de precios.
e Modelos de coste.
e Coste completo: TCO (Total Cost of Ownership).

6. Elaborar una estrategia de compras

e Palancas de accién
e Elaborary presentar su estrategia de compras.

7. Negociacion

e Preparacion eficaz para tener éxito

8. Medir el rendimiento de los proveedores

e Gestionar la relacién con proveedores clave.
e Definir sus indicadores de rendimiento.
e Construir un cuadro de mando.

Modulos de formacidn online opcionales:

Procesos de compras.

El andlisis de la necesidad en un proyecto de compras.

El analisis del mercado de proveedores en un proyecto de compras.
El andlisis de los costes en un proyecto de compras.

Estrategia de compras.

Advantages

Beneficios para el participante:

e Acceder a un referente de buenas practicas.

e Anticipar y gestionar los riesgos inherentes al proyecto de compras.
e Establecer relaciones con los proveedores.

e Dominar los costes.

Formacién blended opcional:
e Mddulos de formacién online accesibles durante un afo.
e Atencién y soporte durante el itinerario.
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Evaluacion iy Formacion Mddulos Evaluacidn
inicial presencial online final

Contacto / Tel / Email
URL: https://www.cegos.es/8510
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BEYOND KNOWLEDGE®

LA NEGOCIACION CON PROVEEDORES

Métodos y comportamientos para la negociaciéon de compras

Duracién: 2 dias Ref: 8525

Precio: 1.090 € (exento de IVA)
Tipo: Global Learning Presencial

Objetivos: Identificar y usar buenas practicas de negociacién de

Dirigido a: Jefes de compras. compra.

Miembros del equipo de compras. Tener éxito en las negociaciones de compra usando todos los
Prerrequisitos: Compradores con una experiencia minima de un recursos de las emociones.

ano en negociacion de compras en la empresa. Identificar los comportamientos adecuados y ponerlos en préactica.

A través de 5 entornos o situaciones tipo que siempre encontramos en la negociacién de compras, aprenderas a controlar las distintas
situaciones, dominando las cuatro claves de la entrevista: la inteligencia situacional, la gestién de las emociones, la metodologia y los
comportamientos. Gracias a este enfoque Unico, el programa garantiza el éxito en tus negociacién de compra[] incluso en las méas
dificiles.

Programa de la formacion

1. Entorno tipo 1: habitual

e Tomar conciencia del impacto de las emociones.

e Realizar un diagndstico de la situacién para definir la estrategia de negociacion.
e QOrganizar el proceso de negociacién: el principio de las 6 Cs.

e Sincronizar con el interlocutor y mantener una escucha activa..

2. Entorno tipo 2: negociaciéon permanente

e Reducir la influencia de las creencias y de los prejuicios que limitan el comportamiento del comprador.
e Aprovechar el intercambio informal.

e Preguntar y argumentar de forma eficaz.

e Practicar la comunicacién verbal, paraverbal y no verbal.

3. Entorno tipo 3: funcionamiento bajo presion

e Usar la preparacién mental antes de iniciar una negociaciéon complicada y con fuertes intereses.
Evaluar la situaciéon con objetividad.

Reforzar su argumentario.

e Desarrollar la asertividad con soltura.

4. Entorno tipo 4: conflicto

e Dominar las técnicas de expresién corporal para controlar una emocién ligada a una reaccién brusca.
e |nvestigar las motivaciones e intenciones de las partes que intervienen.

e Herramientas para desbloguear una entrevista de negociacién dificil.

e Saber controlar o desmontar un ambiente agresivo.

5. Entorno tipo 5: entorno internacional

e |dentificar y tener en cuenta el lugar que ocupan las emociones en cada cultura.

e Analizar los principales componentes de una cultura.

e Tener en cuenta las particularidades metodoldgicas de la negociacién en un entorno internacional.
e Desarrollar su flexibilidad y cambiar sus referencias.



Maddulos de formacion online opcionales:

e Elimpacto de las emociones en la negociacién de compras
e Estructurar la argumentacion

e Diagndstico situacional de la negociacién de compras.

e Comprender al vendedor para neutralizar la negociacion.

e Conflictos en una situacién de compras

Beneficios para el participante:

e Alcanzar sus objetivos, en particular el margen, de manera permanente.

e Abordar con mayor serenidad las negociaciones.

e Sentirse comodo frente a comerciales curtidos.

e Resolver las dificultades que surgen en las entrevistas de negociacién.

e Analizar personalmente su rendimiento y progresar de manera visible.

e Desarrollar su capacidad para afrontar cualquier escenario complicado y resolver las dificultades.

Formacién blended opcional:
e Modulos de formacién online accesibles durante un afo.
e Atencidn y soporte durante el itinerario.

.
Evaluacidn
inicial

Formacidn Médulos
online presencial online

Evaluacidn
final

Contacto / Tel / Email
URL: https://www.cegos.es/8525
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BEYOND KNOWLEDGE®

NUEVA LEY DE CONTRATOS DEL SECTOR PuBLICO

La normativa reguladora de la contratacion publica

Duracién: 2 dias Ref: 417

Precio: 990 € (exento de IVA)
Tipo: Curso Presencial

Objetivos: Tras su realizacién los asistentes conoceran el marco
juridico nuevo en materia de contratacién publica, sus elementos
estructurales y los cambios mas relevantes respecto la normativa
anterior.

Dirigido a: Funcionarios

Abogados

Profesionales especializados en el Sector Publico
Profesionales vinculados a la contratacién en el Sector Privado. Los asistentes podran conformar Pliegos de Clausulas

Profesionales y juristas o personas que por la actividad que Administrativas Particulares, podran valorar los elementos mas
desarrollan necesiten conocer la legislacion de contratos del sector yajicados a tener en consideracién. la dltima doctrina del Tribunal

publico, particularmente las novedades que presenta el régimen  gq Recursos Contractuales e identificaran ademas los remedios

juridico de esta contratacion tras la aprobacion de la Ley 9/2017,  jyr{dicos existentes, todo ello bajo la nueva Ley de Contratos del
de 8 de noviembre, de Contratos del Sector Publico. Sector PUblico.

El objetivo de este curso de la nueva Ley de Contratos del Sector Publico (Ley 9/2017, de 8 de noviembre) es explicar los aspectos mas
destacados de la nueva normativa reguladora de la contratacién publica, que enfrenta al sector publico y privado a retos
trascendentales en lo relativo, entre otros aspectos, al ambito subjetivo de aplicacién, tipos de contratos, procedimientos de
adjudicacidn, criterios de valoraciéon o instrumentos de control.

Programa de la formacion
1. La Ley de Contratos del Sector Publico

e Antecedentes y justificacién para una nueva Ley de Contratos del Sector Publico.
e Estructura y diferencias respecto el Texto Refundido de la Ley de Contratos del Sector Publico (Ley 9/2017, de 8 de noviembre).
e Ambito subjetivo de aplicacién: Novacién y modificacién de la naturaleza juridica de los entes publicos.
Los medios propios.
e Ambito objetivo de aplicacién: tipos de contratos.
Contratos menores
e Elementos del contrato: Valor estimado y precio.
Duracién y Prérrogas.
Fraccionamiento.
La division en lotes y sus efectos.

2. Sujetos de la Contratacion

e |os sujetos contratantes.

o Licitadores. Solvencia técnica y econémica.
Perfil de contratante: informacion que debe publicarse obligatoriamente.
Publicidad de contratos menores, modificados y otras novedades.

e La funcion consultiva.

Los Tribunales especiales en materia de contratacion.

3. Procedimiento y adjudicacion de contratos

e Examen de los distintos tipos de procedimiento.
e Los nuevos procedimientos de adjudicacion.

Caracteristicas generales.

Asociacién para la innovacién, licitaciéon con negociacién y concurso de proyectos.
e La contratacién electrénica.



e Reglas para la adjudicacion del contrato.

Criterios de adjudicacion.

Las implicaciones sociales y ambientales y de innovacion.
e Confidencialidad en las ofertas.

Requisitos de declaracién y acceso.

Novedades.

4. Subcontratacién y novaciones contractuales

e Subcontratacion.

Comprobaciones de pagos, accion directa y otras novedades.
e Cesion de contrato y operaciones financieras.
e La modificacion del contrato.

e El curso estd estructurado en 5 apartados.

e El curso posee un enfoque esencialmente practico con el fin de conectar el analisis de los diferentes textos legales con los
problemas que se plantean en la gestién diaria, asi como resolver dudas practicas.

o A partir de la lectura de cada una de las lecciones y exposicion presencial, se discutirdn los dos casos practicos que la
acompafan. Finalmente. Tras cada Leccidn se realizard una prueba tipo test de repaso y comprobacién de conocimientos
adquiridos.

Contacto / Tel / Email
URL: https://www.cegos.es/417
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BEYOND KNOWLEDGE®

GESTION EFICAZ DEL CONTRATO DE OUTSOURCING

Acuerdos de nivel de servicio: SLAs en la contratacion de servicios

Duracion: 2 dias Ref: 08B31

Tipo: Curso Presencial Objetivos: Elaborar el Acuerdo de Nivel de Servicio integrado en el
contrato

Dirigido a: Responsables de contratar servicios (cliente y/o Realizar el Seguimiento y Control de los servicios contratados

proveedor). Promover la mejora continua

Responsables de unidades que participan en la prestacion de Vincular el Cuadro de Mando con el Acuerdo de Nivel de Servicio.

servicios Conducir la negociacién para la contratacién o externalizacién del

Responsables del control de Servicios externalizados o internos.  gervicio (Operaciones de Outsourcing).
Miembros de los equipos de control y calidad.
Directores, Gerentes y Jefes de Proyecto de las TIC.

La prestacion de servicios entre empresas es una realidad cada vez con mayor implantacién, debido a la necesidad de especializacién
en aras de la competitividad. Por otra parte, sobre todo en grandes empresas, cada vez es mas frecuente que se centralicen, en una
unidad concreta, la prestacion de un tipo de servicio a otras unidades o al resto de la empresa.

Esta prestacién de servicios requiere de una regulaciéon mediante el establecimiento de Acuerdos de Nivel de Servicio (SLA). Mediante
los Acuerdos de Nivel de Servicio se podrd hacer un seguimiento de los servicios por un método objetivo. De este modo, los numerosos
avatares a que estan sometidas las prestaciones de los mismos, encontraran un cauce de tratamiento.

Programa de la formacion

1. Introduccion y conceptos generales

e SLA en procesos de Outsourcing (El SLA y el Contrato).
e Ciclo de vida del outsourcing (El papel de Compras).

o Criterios de decisién (Insourcing vs. Outsourcing).

e Catdlogo y tipos de Servicios.

2. Negociacion del contrato y del SLA

e El proceso de negociacion.

e Elementos a negociar.

e Los Niveles de servicio.

e |a calidad en el Servicio.

e Contenido del SLA y del contrato.

3. Costes del servicio

e |os costes y el proceso de outsourcing.
e Sistemas de facturacion.
e Penalizaciones y bonificaciones.

4. Seguimiento del servicio y mejora continua

e Seguimiento e informacion.
e Andlisis y plan de mejora.
e SLA, monitorizacién y cuadro de mando.




5. Singularidades de proyectos frente a servicios

e Fase de Negociacion.
e Fases de Seguimiento y ejecucion.
e Fase de cierre frente a devolucién.

Advantages

El seminario contempla tanto la visién del cliente como del proveedor y proporciona a los participantes la oportunidad de practicar
con casos practicos para aplicar las herramientas y conceptos aprendidos siguiendo los pasos de la Metodologia propuesta como si

fuese un caso real.

Con el role play se trabajan las situaciones de conflicto frecuentes entre cliente y proveedor.

Contacto / Tel / Email
URL: https://www.cegos.es/08B31
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BEYOND KNOWLEDGE®

COMPRENDER Y NEGOCIAR EL BUEN INCOTERM

Elegir el incoterm mas adaptado y optimizar el rendimiento comercial

Duracion: 1 dia Ref: 7256

Tipo: Curso Presencial Objetivos: Adaptar su estrategia de compra/venta en un entorno
internacional

Dirigido a: Comerciales, técnicos y compradores Evitar los riesgos ligados al Incoterm en la redaccién de los

Personas del departamento del import/export y/o de logistica contratos y créditos documentarios internacionales

Evaluar los costes y riesgos ligados a los Incoterms
Ponerse al dia sobre las novedades de los Incoterms
Medir la incidencia financiera y fiscal de la eleccién de los
Incoterms

¢ Te mueves en contextos internacionales de compra/venta? Entonces tendras que estar al dia de todas las novedades del mercado y
adaptar tu estrategia en funcién de éstas, evitando riesgos, evaluando costes y midiendo la incidencia financiera y fiscal de los
Incoterms.

Programa de la formacion

1. Definicion y rol de los Incoterms

e |a entrega.
e El reparto de costes.
e El transfer de riesgos internacionales.

2. El rol de los Incoterms en la transaccion comercial internacional

e Transfer de propiedad, transfer de riesgos.
- Como conciliar estos dos elementos para asegurar la operacién comercial.
e Los puntos clave del contrato de venta impactados por la eleccién de los Incoterms.

3. Los Incoterms 2010

e Las generalidades.

e Las principales evoluciones respecto a los INCOTERM 2000.
Antes/después

- Lo que cambia.

Los Incoterms maritimos y los Incoterms multimodales.
Calcular el precio final segun el Incoterm elegido.

Coémo elegir el Incoterm mas adaptado.

- Utilizar la parrilla de decision CIMA.

4. La incidencia de eleccion del Incoterm sobre el plan logistico, documental y fiscal

e Qué Incoterm utilizar segun el medio de transporte?

e ;Qué documentos dar segun el Incoterm elegido?

e El Incoterm y el medio de pago.

El Incoterm y el crédito documental: cual impacta.

La responsabilidad fiscal del exportador o del importador segtn el Incoterm elegido.




Advantages

e Lajornada alterna metodologia, intercambios de buenas practicas y resoluciones de casos practicos sobre los Incoterms 2010.

Contacto / Tel / Email
URL: https://www.cegos.es/7256






