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FORMACION

NEGOCIACION CON PROVEEDORES
Modalidad:

presencial con unaduracion 10 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 sucumplimiento y mejorar la calidad del proceso de aprovisionamiento.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESO DE COMPRASEN LA LOGISTICA INTERNA.
1. Importanciade lafuncion de compras en lalogisticainterna de la empresa.

2. Plan de comprasy programa de necesidades.

3. Secuenciade ciclo de compras parala empresa.

4. Descripciony especificacion de la compra parala empresa.

5. Peticion de ofertasy pliego de condiciones de aprovisionamiento.

6. El acuerdoy contrato de compraventa/suministro.

7. Documentacion de la compra.

8. Lascompras

9. en mercados internacionales. Globalizacion de la cadena de suministro.
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UNIDAD DIDACTICA 2. SELECCION DE PROVEEDORES.
10. Identificacion de fuentes de suministro y busgueda de proveedores.
11. Competencia perfecta e imperfecta.
12. Criterios de seleccion de proveedores.
13. Homologacion proveedores.
14. Categorizacion de proveedores.
15. Registro de proveedores: € fichero de proveedores.
16. Sistemas de aseguramiento de calidad de proveedores.
UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICAS DE NEGOCIACION CON PROVEEDORES,
17. Conceptos clave en la negociacién con proveedores.
18. Resolucién de conflictosyy litigios con proveedores. posibilidades de actuacion.
19. Cualidades del negociador: comunicacion, persuasion y habilidades.
20. Estilos/ Formas de negociacion.
21. Tipos de negociacion.
22. Preparacion de la negociacion: Estrategiasy técticas.
23. Etapas del proceso de negociacion.
24. Actitud y comportamiento en la negociacion.
25. Puntos criticos de la negociacion.
26. Posiciones de las partes en la negociacion: poder de negociacion.

27. Estrategia ante situaciones especiales. monopolio, proveedores exclusivosy otras.

Soluciones
Formativas

L&
Ibérica

* AVDADE BRA Y
 MADRID .
B *rems1 &tqcs4ax.sfa£asssf1 -



La manera mas sencilla de que crezca
fu organizacion

r f ‘ L] U
CON LOS LiDERES EN (e &H m § 150z
W [Accm | Accm]

FORMACION

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICASY SISTEMAS DE COMUNICACION APLICADASLA
GESTION DE PROVEEDORES.

29. Los procesos de comunicacion en la gestion de proveedores.

30.

31

32.

33.

Las relaciones con proveedores. motivos de satisfaccion y discrepancias.
Sinergias con proveedores.
Técnicas de comunicacion en contextos nacional es e internacional es.

Sistemas de comunicacion e informacion con proveedores. transmision electronica de datos.

UNIDAD DIDACTICA 5. SEGUIMIENTO Y EVALUACION DE PROVEEDORES.

34. Gestion y seguimiento de proveedoresy pedidos.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

Redes de intercambio de informacion.

Diagramas de flujo de documentacién e informacion y descripcidn de actividades.
Gestion Automatica de Pedidos-GAP.

Seguimiento del pedido.

Registro documental y de operaciones.

Indicadores de calidad y evaluacion de proveedores.

Elaboracion de informes de evaluacion de proveedores.
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