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INDUING

PRESENTACION

Las subastas electronicas son una herramienta de negociacion empleada en
la gestion de procesos de compra para la adquisicion de bienes, materias
primas o servicios, de una manera competitiva y transparente.

Son especialmente utiles para empresas que desean optimizar costes,
mejorar la eficiencia y fomentar la competencia entre sus proveedores.

OBJETIVOS

* Mejorar los precios de compra de bienesy servicios.

* Fomentar la competencia entre proveedores.

» Ampliary diversificar la base de proveedores.

* Automatizary acortar los tiempos de negociacion.

» Compraren base a datosy toma de decisiones objetivas.

» Apoyarse en la tecnologia para poder comparar las propuestas de los proveedores en
base a multiples variables.

* |ncorporar la digitalizacidn para la integracion de nuestra cadena de suministro.

Caracteristicas Técnicas:

* MODALIDAD: Aula Virtual

« DURACION: 6 Horas. ( 2 Sesiones de 3 horas)

+ DIA: Consultar en la web: www.induing.com

= HORARIO: De 10:00 a 13:00 Hrs.

* PRECIO: 285€

* PLAZAS LIMITADAS: 25 Personas

= BENEFICIOS: Formacion Bonificable por FUNDAE
= CERTIFICADO: De asistencia a los participantes




DESTINATARIOS

+ Compradores de bienes y servicios directos o indirectos que tengan interés por explorar
el empleo de esta herramientade negociacion electronica.

METODOLOGIA

+ Laformacién se desarrolla en tiempo real mediante videoconferencia en aula virtual.
Son clases en directo, dinamicas e interactivas donde se comparte conocimientos y
experiencias entre participantes.

» Exposicion tedrica-practica fundamentada en la experiencia diaria del ponente con el
fin de resolver en comun todas aquellas cuestiones de interés de los asistentes.

* Laclave es poder aplicar todo lo aprendido en el dia a dia de tu organizacion.

* Laformacién esta apoyada con documentaciény casos practicos.

PONENTE

Profesional con una sodlida y dilatada
experiencia en el ambito de Compras dentro
del sector Retaily especialmente en procesos
de e-sourcing.

Cuenta con una gran experiencia en la
implantacion de soluciones tecnolégicas
"end to end" para la gestion estratégica de los
procesos de compra.

Ha liderado multitud de licitaciones RFx sy
subastas electronicas, tomando en
consideracion en todos los procesos las
politicas corporativas en el ambito de la
Sostenibilidad, el Compliancey la
Ciberseguridad y empleando las Best
Practices para garantizar la maxima
transparenciay trazabilidad en la gestion.

Licenciado en C.C. Econdmicasy

Carlos Palacios - Empresariales por la Universidad del Pais

Pelletier de la Lastra Vasco UPV/EHU y con estudios en las
universidades de Deusto, Lille, Ecole

E-Sorcing Manager Supérieure de Commerce de Nantes

El Corte Inglés Atlantique y University of Bradford, asi como

en el Centro de Estudios Financieros del
Banco de Espana.

Dispone de la Certificacion como auditor
social de la norma SAB000 y es Especialista
Europeo en el ambito de la RSC por AERCE.




PROGRAMA

1. Las Subastas en elmarco de la Gestion estratégica de Los procesos de Compras
* Importancia dela Subastas en el marco de la gestion estratégica de los procesos de compra.

* Plataformas Tecnoldgicas para la gestion estratégica de los procesos de compra.

2. :Qué son y en qué consisten las subastas electronicas?
* Subastas Electronicasvs RFx’s.
* Ventajas/Inconvenientes de su utilizacion.
« Estadisticas - Propuestas.

« Recomendaciones.

3. Planificacion y preparacion
« Definicion de los Requisitos Técnicos del bien/servicio solicitado.

* Analisis de lasituacién coyuntural / estructural del sector/mercado, asi como de los paises.
Eleccién del momento mas propicio para la realizacion de la Subasta.

+ Definicion del Pliego de Condiciones / Bases de Licitacion / Condiciones Generales de
Contratacion (Incorporacion de criterios de compra respetuosos con las politicas corporativas
enelmarco de la Sostenibilidad y el Compliance).

» Identificacion de los objetivos que perseguimos con la realizacién de la Subasta.

« Seleccion de las empresas participantes - Homologacion/ Cualificacion de las mismas como
proveedores de nuestra empresa. Analisis de su situacion coyunturaly estructural.
Identificaciéon de nuestras palancas de negociacion con cadauno deellos.

* Solicitud de Cotizaciones y/o muestras del producto solicitado.

* Eleccion deltipo de subasta. Tipos comunes de subastas electronicas:
* Subastalnversa
* SubastaDirecta
* SubastaHolandesa
* Subastalaponesa

« Configuracion de la subasta: Se establecen los parametros basicos de configuracion del
evento:

* Precio Inicial

* Valor del incremento/decremento minimo

* Duracién

« Criterios de evaluacion.

» Definir las bonificaciones/penalizaciones que pueden otorgarse a los proveedores en
virtud de la calidad global de su propuesta inicial.

4. Envio de los mensajes de Invitacion y realizacion de los cursos de formacion a
proveedores

5 Realizacion de la Subasta Ficticia o de Pruebas
6. Realizacion de la Subasta Real
7. Evaluacion y adjudicacion
» Serevisan las ofertas, yse adjudica el pedido al proveedor que haya ganado la Subasta.

* Analisis del resultado del proceso vs los objetivos que se habian fijado inicialmente.
Identificacién de aciertos, errores, areas de mejora, etc.

8. Formalizacion del contrato y Realizacion del pedido

» Sefirma el contrato con el proveedor ganador, se lanza el pedido y se inicia el proceso de
suministro o prestacion del bien/servicio.

9. Analisis de casos practicos

10. Conclusiones
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C/ Gran Via 42, 12 Planta, 48011 Bilbao
Tel: (+ 34) 94 605 30 72

C/ Zurbano 45, 12 Planta, 28010 Madrid
Tel: (+34) 911 841 944

Email: info@induing.com



