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MODULO I: ENTENDIENDO EL PROCESO DE COMPRA

1 DESCRIPCION GENERAL

El mddulo hace un recorrido teérico y practico sobre el alineamiento que debe existir entre el proceso

de venta con el proceso de compra.

También se dard a conocer cdmo se trabaja en organizaciones donde la funcidon de compras esta

desarrollada, los stakeholders en un proceso de compra, las herramientas de trabajo de un comprador

y los KPI’s.

A lo largo de la sesion, se conducira al alumno a considerar que Las sesiones lectivas incluirdn la

resolucidn de casos practicos y la interaccidn dindmica con los alumnos para adaptar el contenido a sus

necesidades.

2 OBIJETIVOS GENERALES

o Reflexionar sobre la importancia de vincular las fases del Proceso de Venta con del Proceso

de Compra de nuestro cliente.

e Capacitar al alumno para saber identificar los Stakeholders en un proceso de compra, roles

y toma de decision.

e Dar aconocer y ensefiar las herramientas de gestion avanzada de compras.

e Potenciar el Business partnership como herramienta de gestion externa.

e Mostrar a los alumnos KPI’s y reporting de un proceso de compra.

e Proporcionar al alumno una visidon global del rol del drea de compras (alineamiento de
compras con la estrategia de la empresa para generar valor y aumentar su competitividad

sostenible).
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3 CONTENIDOS

TEMA 1: ENTENDIENDO EL PROCESO DE COMPRA

Resultados del aprendizaje:

El alumno, una vez expuesto en clase y trabajado este tema, sera capaz de:

e Adaptar su proceso de ventas al proceso de compra de su cliente.
e Identificar los roles de los stakholders y los procesos de toma de decisién.

e Ser capaz de mejorar la interaccidn con sus interlocutores conociendo cémo trabajan y sus
objetivos.

Contenido

1.1 Alineamiento: Cliente (necesidad) — Proveedor (aportacion de valor)

1.2 Fases del Proceso de Compra B2B / B2C vs fases del Proceso de Venta.

1.3 Stakeholders en un proceso de Compra, roles, responsabilidades y toma de decision.
1.4 Las palancas /herramientas de gestidn de un comprador.

1.5 Factores Criticos/Claves en una relacién Cliente-Proveedor (Vision cliente)

1.6 Compliance.

MODULO Il - COMUNICACION EFECTIVA. VENTAS INTERPERSONALES.

DESCRIPCION GENERAL

El programa busca optimizar el proceso de venta en base a la comunicacion y recursos interpersonales. Ello se lleva
a cabo sabiendo generar un discurso propio auténtico, adaptado a las necesidades del mercado en general y el

cliente en particular.

OBIJETIVOS

e Acentuar la faceta interpersonal en el proceso de venta.

e Saber interactuar de manera mds precisa con nuestros clientes para aumentar el ratio de éxito en
nuestros pedidos.
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e Establecer los pasos necesarios a llevar a cabo en las visitas a clientes.

CONTENIDOS

TEMA 1: ANALISIS DE NUESTRAS ACTITUDES INTERPERSONALES EN COMUNICACIONES PUBLICAS

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Mejorar sus ventas en base a sus recursos comunicacionales.
e Saber generar un discurso propio.
e Generar confianza en sus clientes a través de la comunicacion no verbal.
Contenido
1.1  Afadir valor a través de la confianza.
1.2 Comportamientos asociados.
1.3 Laforma en la que presentamos y nos presentamos.

1.4  Analisis de la estructura de las presentaciones.

TEMA 2: LA IMPORTANCIA DEL COMO

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Interpretar las “sefiales” comunicacionales de sus clientes.
e Conocer mejor a sus interlocutores.
e Comprender el proceso de venta y su relacidn con los aspectos relacionales.
Contenido
2.1 Conocer a nuestro cliente como base para el éxito.
2.1 Perfiles de clientes.
2.1 Saber actuar exitosamente segun el perfil con el que interactuamos.

2.1 Laconexidn con el otro.

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje de desarrolla a partir de breves explicaciones tedricas que
introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicacién inmediata al puesto de trabajo, de los contenidos

tratados en cada tema. El despliegue del modelo “learning by doing” basado en la capacitacién
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experiencial, permite al participante obtener aprendizajes orientados a la accién. Ello se lleva a cabo a
través de la participacion en clase y el intercambio de experiencias entre los asistentes, asi como a través
de ejercicios y dinamicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve el andlisis y resolucién de los
contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las diferentes dpticas y perspectivas,
convirtiéndose ésta en una férmula altamente didactica para la comprensién y asimilacidon de cada una

de las tematicas.

= Actividades que se realizaran en el aula:

o Realizacién de ejemplos y casos que faciliten el aprendizaje y la aplicaciéon de forma
inmediata de los contenidos tedricos.

o Debate en clase e intercambio de experiencias entre los asistentes que permita enfocar
el andlisis y resolucién de casos desde diferentes dpticas.

o Interaccidn “in situ” via Kahoot

= Actividades a realizar fuera del aula:
o Estudiar los apuntes sobre el contenido del tema.

5 EVALUACION

Sistema de evaluacion:

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del
estudiante en la consecucion de los objetivos propuestos. La evaluacion debe abarcar todas las
competencias programadas en el programa de estudios y debe basarse en criterios bien
fundamentados y suficientemente transparentes y publicos. Tiene que haber una relacién coherente

entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de evaluacién.

= La calificacion final de la materia se calculard haciendo la media aritmética de las notas
obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacién de trabajos practicos

realizados individual o colectivamente.
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e http://provocaccioncompras.blogspot.com

e http://www.aerce.org (Asociacidn Espafiola de Profesionales de Compra)

e https://www.igs.edu/es (MIP- Management International Purchasing)

e https://www.empresaextendida.es

e https://www.linkedin.com/groups/4970008 (Procurement Trainers Network)
e https://www.linkedin.com/groups/139021 (Strategic Sourcing & Procurement)

e https://www.linkedin.com/groups/44991 (Global Sourcing)

e https://www.linkedin.com/groups/50589 (Purchasing & Global Supply Chain Professionals)
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