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Descubre como ampliar el perimetro

de tus compras.
HABILIDADES DIRECTIVAS PARA COMPRAS

El nuevo paradigma del siglo XXI requiere de los responsables de compras
un enfoque estratégico y una alta capacidad de negociacion e in-
fluencia para lograr optimizar los recursos de la organizacion. En este es-
cenario, la gestion éptima de los stakeholders se ha convertido en crucial,
ya que en gran medida de ello depende que la Gestién por Categorias sea
implementada con éxito.

El programa estd disefiado para desarrollar las habilidades comunicativas y
la capacidad de influir y persuadir a los grupos de interés de compras, tan-
to a los internos, aquellos con los que el drea de Compras ha de colaborar
para poder realizar su labor, como a los proveedores.

Programa

Modulo 1. Comunicacion persuasiva
Modulo 2. El conflicto como oportunidad
Modulo 3. Liderazgo transversal basado en la influencia

Dirigido a:

e Directores de Compras
e Category Managers
e Gerentes de negocio con responsabilidades de Gestion de Compras
e En general cualquier profesional del area de compras que desee:
- Aumentar la capacidad de influencia en su organizacién para tener una
proyeccion interna mas estratégica.
- Gestionar de manera eficiente a los stakeholders que impactan en su
gestion.
- Liderar procesos de cambio en la gestidon de compras.
- Posicionar la gestion de compras como un area de aportacion de valor

transversal.
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Objetivos

e Desarrollar un rol de liderazgo
basado en la influencia.

e Incorporar estrategias de comu-
nicacion efectiva.

e Ampliar la capacidad relacional
como base de un posicionamien-
to estratégico.

e Transformar el conflicto en opor-
tunidad.

e Gestionar de manera efectiva
todos los publicos relevantes en
los procesos de optimizacién del
area de compras.

Metodologia

Los contenidos se desarrollaran
mediante la metodologia activa,
en la que el principal protagonista
de la accion formativa es el partici-
pante. Con la realizacion de ejerci-
cios, dinamicas grupales y rol pla-
ying, se diagnosticaran los puntos
fuertes y las areas de mejora de
cada persona, con el fin de facilitar
todas las herramientas y técnicas
que sean necesarias.
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