AREA PRODUCCION Y COMPRAS am.al”a

CURSO | CODIGO 25 233
Habilidades clave para compradores de alto
nivel (20 horas)

Del 21 de octubre al 13 de noviembre de 2025 | *Martes y jueves de 15:30 a 20:30 horas
* 21, 30 de octubre; 6 y 13 noviembre

400 € * (Bonificable 65%)

*Descuentos:
e Socios Enactio: 10%
e Socios Enactio Plus: 15%
e Estudiantesy desempleados: 10% (se requiere acreditarlo)

INSCRIBETE

El objetivo principal de este programa es potenciar las habilidades personales esenciales del
comprador para mejorar su eficacia y aportar un mayor valor en su funcidén profesional.
Objetivos especificos:
e Mejorar la comunicacidn con proveedores y equipos internos mediante herramientas de
comunicacioén efectiva y asertiva.
e Desarrollar habilidades de negociacién colaborativa, maximizando el valor y minimizando el
conflicto.
e Gestionar eficazmente las emociones propias y ajenas en situaciones de presidén, cambio o
tension.
e Aplicar técnicas de persuasion ética e influencia para promover propuestas, defender intereses
Yy generar alineamiento.
Fortalecer la capacidad de actuaciéon estratégica del comprador en un entorno organizacional
complejoy cambiante.

OBJETIVOS

DESTINATARIOS

Directores de Compras, Jefes de Compras, Compradores y Cualquier otro Profesional que realice
funciones de compra y gestién de proveedores en las empresas.

www.camaracastellon.com
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DOCENTE

Luis Vega.

Experto en Gestion y Direccidén de Compras.
Economista y Executive MBA. |E Business School.
Ha desarrollado una amplia experiencia en la funcidn de compras trabajando para algunas de
las principales empresas espafiolas implantando proyectos de transformaciéon de los
departamentos de compras.
Es profesor de diferentes Escuelas de Negocios:
« ADL Asociacion para el Desarrollo de la Logistica.
« AERCE. Asociaciéon Espafiola de Profesionales de Compras y Aprovisionamientos.
« CAMARA DE COMERCIQ. Castellén, Gijon, GuipUzcoa, Valencia y Zaragoza.
¢ FEUGA Fundacién Empresa-Universidad Gallega.
En la actualidad, ocupa el cargo de Presidente de AERCE en la Comunidad Valenciana.

PROGRAMA

1. Comunicacién efectiva en entornos de compras

¢ Fundamentos de la comunicacion asertiva.

¢ Escucha activa, reformulacién y lenguaje no verbal.

¢ Gestidon de conflictos a través del didlogo.

« Comunicacion interna y externa eficaz (briefings, informes, reuniones).

* Role-play con feedback grupal.
Actividad destacada: Dindmica de escucha activa con reformulacion de intereses contrapuestos.
2. Negociacién estratégica y colaborativa

* Modelos de negociaciéon (Harvard, integrativa y distributiva).

* |dentificacion de intereses, BATNA y zonas de acuerdo.

* Fases del proceso negociadory preparacion estructurada.

* Tacticas de cierre y gestion de concesiones.

* Practica realista de negociacién comprador—proveedor.
Actividad destacada: Simulacion completa de una negociacion con feedback en grupo y grabacion
opcional.
3. Gestion emocional y toma de decisiones bajo presion

« Modelo de Goleman: autoconciencia, autorregulacion, empatia, habilidades sociales.

¢ |dentificacién de detonantes emocionalesy técnicas de control.

¢ Mindfulnessy pausa estratégica.

* Gestidn emocional ante conflictos con proveedores o jefes.

¢ Decisiones en escenarios de incertidumbre y presion.
Actividad destacada: Ejercicio de mindfulness aplicado a una simulacién de crisis en la cadena de
suministro.

www.camaracastellon.com
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4. Persuasion e influencia en el entorno de compras

« Diferencias entre persuasién, manipulacién e influencia.

e Principios de persuasion (Cialdini): reciprocidad, escasez, autoridad, coherencia, simpatia y

prueba social.

e Técnicas de storytelling para influir en comités y decisiones internas.

¢ Persuasion con datos: como presentar propuestas de valor convincentes.

* Influencia transversal en entornos jerdrquicos complejos.
Actividad destacada: Taller “Presenta tu caso de compras”: los participantes deben persuadir a un
comité directivo para aprobar una propuesta de mejora.

www.camaracastellon.com



