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TEMARIO — ADMINISTRACION DE COMPRAS y MATERIALES

Unidades de desarrollo de los contenidos

Médulo 1
e Introduccién
e  Contexto Histérico de la Administracion de Compras y Materiales
e  Generalidades.
e  Organizacion.

Médulo 2
e Importancia de las compras.
e Las compras en la empresa moderna
e  El proceso de compras en una empresa
e Procedimientos, Computarizacion y Flujos de Informacién

Mddulo 3

Documentos de la Administracion de Compras.

e  Determinacion del precio.
e  Cotizacion y concurso entre Proveedores.
e Negociaciones especiales.

Moédulo 4

e Seleccion de fuentes adecuadas de Abastecimiento.

La decision de seleccion de proveedores.
Caracteristicas de un buen proveedor.

Fuentes de informacidn respecto de los proveedores.
Evaluacion y clasificacidon de proveedores.

e Problemas concernientes a la seleccidn de proveedores.

Mddulo 5

Desarrollo de proveedores.

Satisfaccién y estabilidad en las relaciones comprador - proveedor.

e Una nueva vision en las negociaciones entre proveedor y comprador.
Adquisiciones de Equipos.

Modulo 6
e  Determinacién y control de la Cantidad de inventarios.
e  Analisis ABC de productos.
e Politica de Inventarios. indices y métricas.
e Tipoy Valorizacion de Inventarios.
e  Factores que afectan el nivel de Inventarios.

Maodulo 7

e |nvestigacidn en el drea de compras, Planeamiento y presupuestos.

e Informes del Departamento de Compras dirigidos a la administracion.
e  Evaluacién de la operacién y la estrategia. indices y métricas.

e  Aspectos legales concernientes a Compras.
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Modulo 8
e  RR.HH. - El personal de compras.
e La profesionalizacion en Compras.
e  Laética enlas compras.
e  Conclusiones parciales.
e Evaluacidén parcial de los participantes.

Mddulo 9
e Negociacién (Parte 1):
e Introduccidn a la negociacion del profesional de compras.
e  Principios de la negociacion.
e Las fases de la negociacion.

Médulo 10
e  Negociacion (Parte 2):
e  El proceso de la Negociacion: Antes, durante y después.
e  El proceso de la Negociacion: ¢ Cuando y Dénde?

Mddulo 11
e  Psicologia de la personalidad Negociadora.
e  Comprar aplicando la PNL (Programacién Neuro-Lingdiistica)

Méddulo 12
e  Creatividad e innovacion.
e  Técnicas y metodologia de creatividad.

Mddulo 13
e Relaciones creativas para mejorar la capacidad negociadora.
o  El Perfil de la empresa creativa.

Médulo 14
e Productividad: Conceptos.
e  Desarrollo e implementacion de Proyectos de productividad.
e  Tableros de control de Productividad.

Moddulo 15
e  Modelo de Costos (Cost Model)
e  Ejemplos: Cost Model de Materia Prima, Packaging y Servicios
e  Estudio de Mercado
e Diagrama FODA

Médulo 16
e  Trabajo en Equipo
e Liderazgo y Coaching
e Comunicacion
e  Evaluacidn del curso y del Instructor.
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