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bases de tu futuro

CURSO

Supplier Relationship Management (SRM)

EONLINE:
= MADRID:

Analizar la importancia de desarrollar una cultura en la
empresa de gestion de las relaciones con los
proveedores. Evolucionar la gestion de Compras hacia
una funcién estratégica extrayendo valor de los
proveedores implica un compromiso a largo plazo, no
sélo con el proveedor sino también dentro de la
organizacion del cliente.

Javier Bermejo

Ha trabajado como Director Corporativo de Compras e
Industrial en MTorres, como Director de Compras,
Logistica y Subcontratacién en Apoyos Metalicos
(Gamesa Edlica) y en Caucho Metal Productos. Trabajo
en Compras Avanzadas en Electrolux y en Ingeniera de
Produccién en Mercedes-Benz. Actualmente es
Director de Compras de Danobat Group. Con mas de
veintiocho afios de experiencia en gestion de
operaciones industriales y gestion de la cadena de
suministro es Doctor por la UR e Ingeniero de
Telecomunicacién por la UPC, E-MBA por ICADE.
Certified Professional in Supply Management.

Cristian Lienas Grande

Ingeniero Industrial MBA por Esade, ha liderado
equipos de Compras a nivel estratégico y operacional a
lo largo de 20 afios, en los sectores quimico,
farmacéutico y de consultoria de negocio, en entornos
multinacionales.

Ha gestionado categorias, directamente o a través de
sus equipos, con metodologias avanzadas de Gestidon
de Categorias, con impacto directo de savings en la
cuenta de resultados, innovacion aplicada, gestion del

riesgoy partenariado con proveedores a largo plazo. Ha
dado mads de 20 cursos y ponencias de Compras a nivel
nacional e internacional en temas como Category
Management, Supply Risk o Supplier Relationship
Management.

1. Relaciones con proveedores:
e  Estrategias enfrentadas vs. Generacién de
valor.
e  SRM; compartir prioridades y estrategias.
e  Objetivos del SRM.
e  Gestionar relaciones, no transacciones.
e Beneficios del SRM.
2. SRM, relacion estratégica:
e  Aproximacién al SRM.
Construyendo estrategias.
e Latecnologia.
e Etapas del SRM.
e Sercliente preferente de mis proveedores.
3. Preparacién del SRM:
e Etapas de preparacion.

o Definir las prioridades del negocio.
e FEvaluar la competencia del equipo
comprador.

e Conocer la estructura del mercado.

e Segmentar el mercado proveedor.

e |dentificar el proveedor estratégico.
4. Implantacion del SRM:

e  FEtapas de implantacion.

e Definiry alinear estrategias.

e Implicar a todo el negocio.

e  Gestionar el cambio interno.

e  Mejora continua.

e  Gestionar el riesgo.
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5. Evaluacion del SRM:
e Laimportancia de medir.
e [ndicadores, KPIs, ANSs, cuadro de mando
e  Gestion de conflictos.
e Elcontrato.
6. Tendencias y futuro:
e Tendencias en SRM.

e Evolucion en la gestion de proveedores:

Inteligencia Artificial.

La formacidn se realiza en el campus virtual de AERCE,
en donde los participantes del curso disponen de una
serie de herramientas de comunicacién, recursos y
contenidos con atencién docente constante vy
personalizada.

A lo largo del curso desarrollan actividades y casos
practicos, que facilitan el proceso de formacion. El
modelo de aprendizaje se estructura en torno a una
evaluacion continua, como férmula para adquirir
progresivamente los conocimientos.

Se realizan ademas sesiones webinar online en directo,
para la puesta en comun de los principales aspectos del

IS 83

ESTUDIA SOPORTE DOCENTE CONTINUA, PUESTA EN 5
Y QUIERAS CONSTANTE Y Y PROFUNDIZANDO EN LO
PERSONALIZADO A LO LARGO DEL CURSQ

programa

Online (Sesiones webinar): 23 de marzo de 16:00 a
17:00 horas y 16 de abril de 15:00 a 18:00 horas.

Madrid: 8 de abril de 15:00a 20:00y 9 de abril de 09:00
a 14:00 horas.

Online: Campus Virtual de AERCE.
Madrid: Aula AERCE — Escuela de Posgrado La Salle.
Calle La Salle, 10 (28023) Madrid.

AERCE no realiza los tramites para gestionar la
bonificacion.

- No Asociados: 950€ + IVA.

- Descuentos del 20% para profesionales y empresas
asociadas a AERCE:

(Nota: Aplicable tnicamente para asociados del plan
vigente de cuotas, que corresponde a altas y
actualizaciones de cuota posteriores a 1-1-2017).

- Descuento de un 10% para las segundas y sucesivas
inscripciones.

- Descuento por inscripcién y pago anticipado:
descuento del 5% en aquellas inscripciones recibidas y

abonadas con una antelacién minima de un mes
respecto al inicio del curso.

- Este curso tiene plazas limitadas.
- El precio incluye la documentacion.

- Cancelacion: para tener derecho al reintegro total del
importe desembolsado de la inscripcion al Curso, se
debe comunicar a AERCE como minimo 10 dias
laborables antes del inicio del mismo. Si se comunica la
no asistencia al curso entre los 10 y 2 dias laborables
antes del inicio del mismo, se penaliza con el 50% del
importe desembolsado. Si se comunica la no asistencia
a la actividad 2 dias laborables antes de la fecha de
inicio del curso, tendrd una penalizacién del 100% del
importe desembolsado. Las cancelaciones una vez
iniciada la actividad, no tendra derecho a devolucidon
alguna.

- Se admite la sustitucion de la persona inscrita por otra
de la misma empresa.

- AERCE se reserva el derecho de modificar o anular la
fecha del curso. AERCE no se hace responsable de los
gastos incurridos en desplazamiento y alojamiento
contratado por el asistente.

N 934532580
formacion@aerce.org
X Wwww.aerce.org
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