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Gestion de proveedores
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las habilidades profesionales necesarias para acordar con los proveedores e desarrollo de los
flujos de aprovisionamiento, teniendo en cuenta las condiciones y/o mérgenes establecidos en el contrato
de compra y/o suministro, asi como redlizar el seguimiento y evaluacion de los proveedores para
asegurar su cumplimiento y mejorar la calidad del proceso de aprovisionamiento.

Contenidos:

1. Proceso de compras en lalogistica interna.

1.1. Importancia de la funcion de compras en lalogistica interna de la empresa.
1.2. Plan de compras y programa de necesidades:

1.2.1. Interaccion entre los departamentos de la empresa.

1.2.2. Planificacion de la produccion y planificacion de compras.

1.3. Secuenciadel ciclo de compras parala empresa:

1.3.1. Deteccion de necesidades y requerimientos de bienes/servicios.

1.3.2. Seleccidn de proveedores.

1.3.3. Seguimiento y recepcion de los pedidos.

1.3.4. Almacenamiento y registro de las compras.
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1.4. Descripcién y especificacion de la compra parala empresa.
1.4.1. Factores de compra.

1.4.2. El riesgo asociado ala compra.

1.5. Peticién de ofertas y pliego de condiciones de aprovisionamiento:
1.5.1. Procesos de licitacion y concurso de proveedores.

1.6. El acuerdo y contrato de compraventa/suministro:

1.6.1. Concepto.

1.6.2. Normativa reguladora.

1.6.3. Elementos del contrato.

1.6.4. Clases de contrato.

1.6.5. Obligaciones de | as partes.

1.6.6. Forma de | os contratos.

1.6.7. Cléusulas del contrato.

1.6.8. Incumplimientos:. resolucion de conflictos con proveedores.
1.6.9. Subcontratacion.

1.7. Documentacion de la compra:

1.7.1. Orden de compra.

1.7.2. Orden de pedido.

1.7.3. Orden de pago.

1.7.4. Facturayy albaran.
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1.8. Las compras en mercados internacionales. globalizacion de la cadena de suministro.

2. Seleccion de proveedores.

2.1. Identificacién de fuentes de suministro y busqueda de proveedores.
2.2. Competencia perfecta e imperfecta.

2.3. Criterios de seleccion de proveedores:

2.3.1. Precios y condiciones de pago.

2.3.2. Plazos de entrega.

2.3.3. Calidad de los productos.

2.3.4. Fiabilidad.

2.3.5. Posibilidades futuras de evolucion.

2.4. Homol ogacion proveedores.

2.5. Categorizacion de proveedores.

2.6. Registro de proveedores: €l fichero de proveedores
2.7. Sistemas de aseguramiento de calidad de proveedores:

2.7.1. Exigencias de |os sistemas de certificacion.

3. Técnicas de negociacion con proveedores.
3.1. Conceptos clave en la negociacion con proveedores.

3.2. Resolucion de conflictosy litigios con proveedores:. posibilidades de actuacion.
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3.3. Cualidades del negociador: comunicacion, persuasion y habilidades.
3.4. Estilos/ Formas de negociacion.

3.5. Tipos de negociacion:

3.5.1. Competitiva.

3.5.2. Colaborativa o cooperativa.

3.6. Preparacion de la negociacion: Estrategias'y tacticas.

3.7. Etapas del proceso de negociacion:

3.7.1. Inicio.

3.7.2. Conocimiento.

3.7.3. Argumentacion y objeciones.

3.7.4. Cierre.

3.8. Actitud y comportamiento en la negociacion.

3.9. Puntos criticos de la negociacion.

3.10. Posiciones de | as partes en la negociacion: poder de negociacion.
3.11. Estrategia ante situaciones especiales. monopolio, proveedores exclusivosy otras.

3.12. Arbitraje y mediacion en conflictos con proveedores.

4. Técnicasy sistemas de comunicacion aplicadas la gestion de proveedores.
4.1. Los procesos de comunicacion en la gestion de proveedores.

4.2. Lasrelaciones con proveedores. motivos de satisfaccion y discrepancias.
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4.3. Sinergias con proveedores.

4.4. Técnicas de comunicacion en contextos nacional es e internacional es

4.4.1. Elementos de la comunicacion.

4.4.2. Niveles de comunicacion.

4.4.3. Asertividad y persuasion.

4.4.4. Interaccion social.

4.5. Sistemas de comunicacion e informacion con proveedores: transmision el ectronica de datos.
45.1. Lasredes.

45.2. Serviciosenlas TICs.

5. Seguimiento y evaluacién de proveedores.

5.1. Gestion y seguimiento de proveedores y pedidos:

5.1.1. Objetivos de la gestion de pedidos y la distribucion.

5.1.2. Recepcidn, identificacion y verificacion de pedidos.

5.1.3. Errores en las especificaciones de |os pedidos.

5.1.4. Optimizacion de las entregas y recepcion de mercancias.

5.2. Redes de intercambio de informacion:

5.2.1. Sistemas de seguimiento de proveedores.

5.3. Diagramas de flujo de documentacion e informacion y descripcion de actividades:

5.3.1. Ordenes de pedido/entrega.
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5.3.2. Programacién de Entregas.

5.4. Gestion Automética de Pedidos-GAP.

5.5. Seguimiento del pedido.

5.5.1. Aplicaciones informéticas de seguimiento de pedidos.
5.6. Registro documental y de operaciones.

5.7. Indicadores de calidad y evaluacién de proveedores.
5.7.1. Céculo de desviaciones en costes, plazos de entregay errores.
5.7.2. Indicadores de cumplimiento.

5.7.3. Indicadores de evaluacion.

5.7.4. Indicadores de eficiencia.

5.7.5. Indicadores de eficacia

5.7.6. Indicadores de gestion.

5.8. Elaboracion de informes de evaluacién de proveedores.
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