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1. INFORMACION GENERAL

Nombre del programa: GERENCIA ESTRATEGICA DE COMPRAS EN EMPRESAS DE RETAIL
Tipo de programa: Curso

Facultad articulada: Ciencias Economicas y Administrativas

Programa articulado: Mercadeo

Duracion: 28 horas

Publico objetivo:

Compradores, jefes de compras, gerentes de categoria, gerentes de negocio, asistentes de compras,
compradores en formacion, asistentes comerciales, administradores de puntos de venta con funciones de
compras, consultores y asesores en empresas del retail.

Sector: empresas de comercio al por menor, mayoristas, distribuidores de productos de alimentacién y
CONsumo masivo.

Justificacion:

El 4rea de compras es la base de la comercializacién y fuente de utilidades, ademéas es el factor
fundamental que determina claramente los resultados de una empresa dedicada a la venta al publico de
productos de consumo masivo. La forma como se compra, el precio, las condiciones de la compra, la
variedad, calidad y caracteristicas del producto comprado; la relacion con el proveedor, la forma como se
interpreta el deseo de lo clientes, la garantia de un servicio posterior, entre otros, son algunos de los
elementos que debe controlar el nuevo gerente de compras de retail y que estan determinando el éxito o el
fracaso de una gestién comercial.

La actualizacién y capacitacibn de quienes tienen a su cargo la delicada labor de las compras, es
fundamental para fortalecer y ejercer efectiva y concienzudamente esta funcion en nuevos ambientes
colaborativos, enfocados a la rentabilidad con responsabilidad.

Objetivo general:

Suministrar los conceptos fundamentales para una eficiente administracion de compras, demostrando la
importancia de éstas en el proceso de comercializacion.

Objetivos especificos:

-Compartir y aportar experiencias en temas de negociacion en ambientes colaborativos como una tendencia
y una necesidad que tiene el sector retail.

-Crear una nueva actitud en la forma de negociar y aprovechar el potencial que representa el trabajo en




equipo (proveedor — comprador).

-Fortalecer el manejo de los indicadores que forman parte del quehacer de un gerente de compras.

Competencias a adquirir:

-Confianza y seguridad en la forma de enfrentar las negociaciones con sus proveedores y relaciones con
otras areas clave de la empresa.

-Habilidad para analizar, interpretar y tomar decisiones frente a cifras, informes e indicadores propios de la
gestion de compras.

-Conocimiento y dominio de los términos, variables e indicadores que forman parte de las negociaciones
con los proveedores y que afectan la rentabilidad de las empresas.

Conocimientos previos requeridos:

Preferiblemente personas vinculadas a empresas del comercio minorista, mayorista, distribucion de
productos de consumo masivo con responsabilidad en el area de compras y comercial.

2. ESTRUCTURA

Intensidad

Moédulo Temas X
horaria

— Definicion de la nueva funcién de compras

— Perfil del gerente de compras moderno

— Funciones propias y compartidas con otras
areas

NUEVO ENFOQUE DE LA FUNCION DE |~ 'mportancia de los proveedores para la| ;. qq

COMPRAS empresa .
— Variables de seleccion

— Condiciones de negociacién
— Taller de autoevaluaciéon (perfil del gerente
de compras)

MODULO 1

— Qué es una negociacion

— Bases de la negociacion

— Cobmo debe prepararse un comprador

— Triangulo del conocimiento

MODULO 2 — Los principios del “arte de la guerra”

) aplicados a la negociacion

LA NEGOCIACION — La mejor estrategia: confrontacion o
cooperacion.

— Teoria tridngulo y pentagono

— Solucion de caso (aprobacion de un nuevo
producto en el portafolio de su empresa)

6 horas

MODULO 3 - Triangulo de la rentabilidad
- Precios de lista, costo y venta.
LA FIJACION DE PRECIOS Y LA FORMA |- Tipos de descuentos.
DE CONTROLAR LAS UTILIDADES - Margenes de utilidad: diferencia entre margen
sobre la venta y sobre el costo

6 horas




-Bonificaciones en especie: fuente de utilidades
-Taller sobre control de utilidades

-Taller sobre utilidades a través de las
bonificaciones

-Los signos vitales de la gestion de compras
-El triangulo estratégico de la rentabilidad
-Indicadores de gestion (rotacion, duracién y

MODULO 4 GMROI)
) -Sistema de nivelacion de inventarios a traveés
ADMINISTRACION DE INVENTARIOS de la duracién 12 horas

-Soluciones practicas para nivelar inventarios
-Nivel de servicio

-Diagnéstico 'y solucibn sobre caso de
resultados de una empresa de retail.

3. METODOLOGIA

Exposicion magistral, solucibn de casos y talleres practicos disefiados sobre experiencias reales y
aplicables al medio en empresas del sector del comercio minorista.

4. CONFERENCIANTE

ALBERTO MONTOYA PALACIO

Trabajé durante treinta afios en diferentes cargos en el area de compras en Cadenalco, Exito, FEDCO vy
PUNTOMERCA Distribucion. Completé sus estudios de actualizacién en Gerencia de Mercadeo en la
Universidad EAFIT de Medellin, Operacion Minorista en la Universidad Austral y participé durante un afio
como usuario lider en el proyecto de redisefio de compras en Cadenalco con la empresa Booz Allen
Hamilton Consulting.

Ha sido profesor de la catedra y educacién continuada en diferentes Universidades del Pais, ademas
conferenciante nacional e internacional y ha escrito cuatro libros sobre Administracion de Compras, editados
y publicados por Editorial Norma, ECOE Ediciones en Colombia y STARBOOK en Espafia.




