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La competitividad de cualquier empresa pasa inexorablemente por una gestion de compras
profesional, desarrollando un modelo de relacion con nuestros proveedores que nos permita
diferenciarnos de nuestra competencia.

Comprar bien ya no significa comprar mas barato, sino identificar como aportar mas valor al resto
de procesos de nuestra compafiia.

Con esta formacion buscamos un cambio de mentalidad, un salto en management, pasando
de “comprar producto” a “comprar valor”.

Una formacidn de alta calidad dirigida a profesionales de Compras que buscan mejorar su
gestion y ser tenidos en cuenta en las decisiones estratégicas de su compafia.

Le deseamos suerte en el excitante mundo de las compras, factor crucial para que su empresa sea
rentable y siga compitiendo.

°* Formar a Compradores y transferirles la informacion y las herramientas especificas
para mejorar el ejercicio de su labor.

Dotar a los profesionales de una visién estratégica que les permita desarrollar la Cadena de
Valor de su compaiiia.

* Generar cruce de experiencias y buenas practicas entre profesionales.

* El taller se desarrolla en tiempo real mediante videoconferencia en aula virtual. Son clases en
directo, dinamicas e interactivas.

* Exposicion tedérico-practica, fundamentada en la experiencia diaria de los ponentes, permitiendo
la intervencion de los asistentes con el fin de resolver en comuan cuestiones de interés.

* La formacién estd apoyada con documentacién y casos practicos en todas las sesiones.

* Directores, Responsables o Técnicos de Compras, Aprovisionamiento y Supply Chain.
* Ingenieros en gestion de proyectos que necesiten formarse en Compras.

* DURACION: 72 Hrs.( 18 Jornadas de 4 Horas)

* MODALIDAD: Aula Virtual

* FECHAS: Consultar en la web: www.induing.com

* HORARIO: De 9:00 a 13:00 Hrs.

* PRECIO: Curso Completo 1.500 Euros / Precio por Médulo 250 Euros.
* BENEFICIOS: Formacién bonificable a través de FUNDAE

* CERTIFICADO: De asistencia a los participante



MODULO1 // 8 Hrs.
ESTRATEGIA DE COMPRAS CORPORATIVA

“La Estrategia de Compras comienza desde la propia Venta”

PROGRAMA

» Generacion de valor a través del proceso de Compras.

* Aportacion de la Funciéon de Compras a la Estrategia de la Compafdia.
* Las Relaciones con los stakeholders

* Estrategia de aprovisionamiento.

» Composicion de los precios de Compra

* Gestion por categorias

» Gestion de las relaciones con los proveedores

» Compra Centralizada / Descentralizada / Externalizada.

* La Innovacién disruptiva y la Inteligencia Artificial

PONENTE

NEKANE VILLANUEVA ESPINOSA
Supply Chain Manager en BELGICAST INTERNACIONAL

Con una larga trayectoria en el mundo de las compras y los
aprovisionamientos en la industria de bienes de equipo.
Master Supply Chain Management. Posee una amplia experiencia
en comercio nacional e internacional y direccién de equipos.
Actualmente desarrolla su trayectoria laboral en Belgicast Internacional
en diversos proyectos de compras, logistica y e-commerce.




MODULO 2 // 8 Hrs.
LOS PROCESOS DE COMPRAS

“Entender qué es Comprar y como Gestionar el Proceso Completo ”

PROGRAMA

« Ambitos de decisién del Departamento de Compras

» Entendimiento de qué compramos y por qué.

* Funciones de Compras y su importancia en las empresas.
* Seleccion de Proveedores.

+ Ciclo de Aprovisionamiento y Control

PONENTE

JOSE MANUEL ARMOLEA VAZQUEZ
GET Purchasing Manager SIEMENS GAMESA

Profesional con 20 afios de experiencia en Compras, practico,
visionario, con habilidades gerenciales y enfoque estratégico en
cadena de valor.

Ha ejercido su labor en varias empresas y puestos dentro del grupo
aerondautico ITP y posteriormente colaboré en el disefio y puesta a
punto de la supply chain de Haizea Wind Group.



MODULO 3 // 8 Hrs.
LA CALIDAD EN LA CADENA DE SUMINISTRO.

EVALUACION Y DESARROLLO DE PROVEEDORES

“Como Desarrollar la Cadena de Suministro desde el lado de la Calidad “

PROGRAMA

* Evaluacion de proveedores y Gestion de riesgos

* Homologacién de proveedores
* La certificacién como base de la Calidad

» Auditoria: Herramienta de desarrollo
* El control de los procesos en la Supply Chain
» Los Costes de No Calidad & Costes de Calidad

* Herramientas de Calidad para seguimiento de proveedores y resolucion de
problemas (PFMEA, Plan de Control,...)

» KPi’s para la monitorizacion de proveedores ( PPM’s, 1Q,...)
* Quality - Early Warning System

PONENTE

JAVIER DEL CAMPO ALVAREZ
Responsable del Area de Calidad de Compras de Material
Directo SEG Automotive (Robert Bosch Espaiia Fabrica Treto)

Ingeniero Técnico Industrial por la Universidad de Oviedo,

Anteriormente responsable durante 5 afios del area de Ingenieria,
Mantenimiento de Instalaciones y Oficina Técnica para nuevos
lanzamientos y modificaciones en SEG Automotive, Spain, S.A.U.

Previamente responsable durante 5 afios de produccién de estatores
y rotores. Ademas, fue responsable de Calidad de Fabricacion y Clientes
de Robert Bosch Espafa Fabrica Treto, S.A.U. durante 13 afnos.



MODULO 4 // 8 Hrs.
CULTURA LEAN EN LAS COMPRAS

“La importancia de la Cultura Lean en la eliminacién de las tareas que no
aportan valor para aumentar la productividad ”

PROGRAMA

* Introduccion a la Filosofia Lean Six Sigma.
» Cambio de Paradigma.
» Conceptos Basicos Lean para procesos transaccionales - Lean Office

» 7 Wastes:
- Sobreproduccién
- Transporte
- Inventario
- Esperas
- Sobreproceso
- Retrabajos
- Movimiento

*5S
* Mapeo de Procesos.
* Principales areas de mejora en procesos transaccionales.

* Ejercicio de Aplicacion de los Conceptos.

PONENTE

CLAUDIA PAULINA LEGOFF CISNEROS

Coordinador para Europa y Africa en Mejora Continua
LEAR CORPORATION

Ingeniero Superior Industrial con un MBA por ESADE Business

i School y certificacion Black Belt. Actualmente, Manager para Europa
y Africa en Mejora Continua para Lear Corporation (sector automocion)
para 17 plantas.

Anteriormente ejercié como consultora para la optimizacion de
procesos para empresas industriales y de servicios. Ademas, fue
Responsable de Operaciones dentro del Grupo Total administrando
17 centros de produccion de lubricantes.

L



MODULO 5 // 4 Hrs.
ASPECTOS LEGALES DE LAS COMPRAS

Y LA EXTERNALIZACION

“’La confianza en el acuerdo con nuestro proveedor culmina con su ratificacion
por escrito”

PROGRAMA

* Los acuerdos de confidencialidad. El marco comun de confort.

* Clausulas de no competencia. El problema de la regulacién antitrust.
* Clausulas de proteccion de la propiedad intelectual.
* El contrato de suministro. Naturaleza y diferencias con otras figuras contractuales.

* El supuesto de la denominada clausula back-to-back o la trasposicion literal del
contrato del cliente al subcontratista.

* La responsabilidad del Subcontratista. Limitacion de la responsabilidad, liquidated
damages, seguros y avales.

* Clausulas de jurisdiccion y ley aplicable. Ejecucién de laudos y adopcion de
medidas cautelares.

PONENTE

_ DAVID SANCHEZ GARCIA
| bﬁ‘ '3..'. | Responsable del Area Legal LOINTEK
\ar
|

| - i Presta soporte legal a todas las areas de la empresa. Entre otras

cuestiones, ocupa el cargo de Contract Manager y se encarga de
la redaccion y negociacion de contratos y CCGG con proveedores
y clientes, asistencia legal al Project Manager, con seguimiento de
los proyectos (ampliaciones, novaciones, change orders, liquidacién
de contratos, liquidated damages...).

Cuenta con experiencia en Ley de Proteccion de datos; Compliance;
Direccion letrada de litigios; Gestion de despachos externos; Gestion
legal de filiales.




MODULO 6 // 4 Hrs.
COMPRA VERDE COMO FACTOR

DE COMPETITIVIDAD

“La Gestion Medioambiental como Herramienta de Competitividad”

PROGRAMA

* Life Cycle Thinking
* Nociones basicas
* Politica Integrada de Producto
* Plan de Produccién y Consumo sostenible

« Economia Circular

e Ecodiseiio

» Metodologia de Ecodisefio
* Reconocimiento a nivel de empresa
* Reconocimiento a nivel de producto

* Compra Verde

* Qué es la compra verde
» Compra Publica Verde
» Compra Privada Verde / Traccion de las cadenas de suministro globales

PONENTE

RUBEN CARNERERO

Director Técnico IK Ingenieria

Ingeniero Industrial por la Escuela Técnica Superior de Ingenieria de
Bilbao y responsable de proyectos de Ecoinnovacion y Ecodisefio
para empresas como Iberdrola, Eroski, BSH, Gamesa, Velatia o CAF.

Experto en analisis de ciclo de vida, huella de carbono, etiquetado
ambiental de productos, asi como proyectos de implantacion en
empresa de sistemas de gestion del proceso de disefio y desarrollo
de productos segun la Norma Internacional UNE-EN ISO 14006:2011
y gestién de la sostenibilidad de sus cadenas de valor.




MODULO 7 // 8 Hrs.

RIESGOS EN LA COMPRAVENTA
INTERNACIONAL

“Una Buena Negociacion es aquella que prevé los distintos escenarios de un
posible incumplimiento”

PROGRAMA

* Recomendaciones desde tu RFQ a la prestacion del servicio o entrega del producto
* Obligaciones de vendedor y comprador.

* Los contratos de suministro.

* Otras formas probatorias del acuerdo de Compra.

* La gestion del riesgo en los contratos de suministro ante incumplimientos en:

* los plazos de entrega

* la conformidad de la mercancia

* la documentacién asociada a la entrega
* la propiedad industrial/intelectual

* El origen de la mercancia y los derechos antidumping

* Analisis del riesgo derivado de un Incoterm mal negociado.

* Mercados internacionales, acuerdos comerciales y legislaciones
» Consejos sobre clausulas en tus Contratos.

* Estrategias ante el incumplimiento.

PONENTE

VALLE G® DE NOVALES
Experta en Contratos Internacionales INDUING
Abogada Socia Directora en A/V Asesores

Abogada en ejercicio desde 1990, es una de las mayores especialistas
espanolas en asesoramiento juridico en materia de comercio exterior.

Miembro de la Comision de Derecho y Practica Mercantil Internacional
de la Camara de Comercio Internacional de Paris, Asesora a empresas
privadas espafiolas y extranjeras. A ejercido de representante por
Espana en la revision de los nuevos Incoterms 2020.



MODULO 8 // 8 Hrs.
COLABORACION CON PROVEEDORES

“El proveedor puede dar mucho mas, como crear una Cultura de Colaborar y
Trabajar juntos.”

PROGRAMA

* La cultura de colaboracién en un departamento de compras.
* Coste Total versus Precio del material.

* Cédmo trabaja una organizacion cross funcional.

* Tipo de proveedores por familia de compras.

+ Evaluacion del riesgo en proveedores.

* Como elegir proveedores en el nuevo entorno del mercado de riesgos.

PONENTE

JAVIER BERMEJO REMIREZ DE ESPARZA

- Director de Compras Corporativo de M Torres

Ha trabajado como Director de Compras, Logistica y Subcontratacion
en Apoyos Metélicos (Gamesa), Director de Compras y Logistica
A " en Caucho Metal, Comprador Senior en Electrolux y Project Manager
en Mercedes Benz Vitoria. Posee una visién muy avanzada del
papel de Compras en las companias con procesos de fabricacion
por proyecto, gran defensor del rol del proveedor como partner en
procesos de innovacion y defensor del trabajo en equipo.



MODULO 9 // 8Hrs,
ANALISIS DE COSTES

“Saber calcular los costes nos ayuda en la toma de decisiones y a negociar
con proveedores”

PROGRAMA

* Introduccién al Coste

* Identificacién del Coste

* Imputacion el Coste

* Costes Directos - Indirectos

* Costes Fijos -Variables

* Costes en la Cadena de Valor

* Full costing y direct costing

* Métodos para repartir costes indirectos

* Métodos organicos
* Imputacion por funciones
* [Imputacion por secciones
* Métodos inorganicos

* liImputacion global
* [Imputacion por concepto de coste

* Coste por Pedidos
 Costes por 6rdenes de Fabricacion
* Presupuestos de costes indirectos

* Activity Based Costing

* IModelo por secciones
« |Costes de las Secciones Auxiliares

* Presupuestacion y Analisis de
desviaciones
* Componentes del presupuesto
* IPresupuesto Operativo vs Financiero
* Desviaciones
* Modelo de Costes Estandar

* |Desviaciones

PONENTE

ZF-TRW Group

JESUS MARTINEZ GUILLEN

Director of Finance at FMG Friction Materials Group

Abogado. Economista. Doctor en Ciencias Empresariales. Ha sido
analista de Riesgos en Commerzbank y Controller en Valeo
Distribucion. Director Financiero en ZF Espafia y Director de Estudios

Revisién Operativa, Fiscalidad y Activos Fijos en Vodafone Espania.
Es autor de “Contabilidad comparada en la UE”; “Contabilidad y
Fiscalidad” y “Fundamentos de Administracion y Gestiéon”



MODULO 10 // 8 Hrs.
COMO NEGOCIAR CON PROVEEDORES

“Un Comprador ante todo debe ser un Buen Negociador.”

PROGRAMA

» Situacion Actual en la Negociacion entre Empresas.
Metodologias utilizadas y factores que afectan a la negociacion.

* Presentacién de las Metodologias Actuales.

» Aspectos Psicolégicos de la Negociacion.
Concepto "Mesa y Balcon". Conceptos operativos a tener en cuenta en toda negociacion.

* Método Harvard.
Presentaciéon del modelo de 7 elementos. Analisis en detalle de los pasos clave
intereses, opciones y MAPAN, criterios, y alternativas. Toolkit para negociar con
método harvard. Limitaciones practicas.

* Metodologia "Start with No".
Como salvan las objeciones los vendedores. Repaso de las reglas del método
y discusion de como contrarrestarlas desde un punto de vista de compras.

* Metodologia del Kremlin.
Definicion de negociaciones duras. postulados de la escuela de negociacién del
kremlin. Hoja de ruta para negociaciones duras.

PONENTE

MARTIN MARTINEZ RUPEREZ

Director General en Espaina de EPSA Groupe

Consultor de mas de 15 anos de experiencia, actualmente Director
General en Espafa de la multinacional EPSA Groupe. El Sr. Martin
Martinez ha liderado planes de reduccién de costes sobre compras
indirectas y transformaciones de departamentos de compras para
empresas lideres en Espaia.




INDUING

C/ Gran Via 42, 1? Planta, 48011 Bilbao
Tel: (+ 34) 94 605 30 72
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Tel: (+34) 911 841 944

Email: formacion@induing.com

www.induing.com



