ARGENTINA
(54) 1159839543
BOLIVIA

(591) 22427186
(591) 70695490
COLOMBIA
(57) 15085369
CHILE

(56) 225708571
COSTA RICA
(34) 932721366
EL SALVADOR
(503) 21366505
MEXICO

(52) 5546319899
PERU

(51) 17007907
PANAMA
EOPABE88513
PUERTO RICO
(1) 7879457491
2P 9BZMASBBANA
(1) 8299566921
URUGUAY

(34) 932721366
VENEZUELA
(34) 932721366

Llamada Whatsapp
@ (34) 601615098

FORMACION E-LEARNING

Curso Online de
Como construir y gestionar
un Tender de Transporte

- Para garantizar la seleccion del mejor proveedor de
paqueteria y grupaje.

le N o
o _ > > BUSINESS
Iniciativas Empresariales A SCHOOL

| estrategias de formacién

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es
america.iniciativasempresariales.com

ARGENTINA - BOLIVIA - COLOMBIA - COSTA RICA - CHILE - EL SALVADOR - MEXICO
PANAMA - PERU - PUERTO RICO - REPUBLICA DOMINICANA - URUGUAY - VENEZUELA - ESPANA



Formacién E-Learning
Curso Online de Cémo construir y gestionar un Tender de
Transporte

Presentacion

Cuando la mayoria de las grandes corporaciones o grandes clientes deciden
cambiar de proveedor de transporte de paqueteria o grupaje, o simplemente abrir
una negociacién para buscar alternativas, lo hacen sobre la base de un TENDER
de transporte.

Seleccionar un buen proveedor de paqueteria y grupaje es uno de los puntos mis
importantes en la cadena de suministro, y una buena negociacién es el primer
paso para conseguirlo. Tener éxito es el resultado de una buena preparacidn,
organizacién y presentacion de la informacién, ello nos permitird realizar un
buen anélisis y conseguir las mejores condiciones de precio y servicio.

Un proceso bien organizado nos ayuda a limitar y controlar el tiempo del
desarrollo del mismo, por lo que conseguiremos ser més eficaces y evitaremos el
riesgo estratégico de tomar decisiones erréneas.

Este curso le ayudard a conocer cé6mo aplicar la filosofia del TENDER de
compras de transporte aprendiendo paso a paso todas sus fases, el porqué de cada
una de ellas y como presentarlas a los proveedores para asi seleccionar al mds
adecuado, hacerlo en las mejores condiciones posibles y asegurar su completa
integracion.

Asimismo podrid al final del curso confeccionar un tender de transporte completo,
paso a paso y siguiendo las pautas marcadas.

La Educacion On-line

Tras 15 afios de experiencia formando a directivos y profesionales, Iniciativas
Empresariales presenta sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales
en activo, expertos en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y
eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas de andlisis y ejecucion
de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitirdn:
=» La posibilidad de escoger el momento y lugar mas adecuado.

= Interactuar con otros estudiantes enriqueciendo la diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién en situaciones reales.

= Trabajar con diversos recursos que ofrece el entorno on-line.

= Aumentar sus capacidades y competencias en el puesto de trabajo en base al
estudio de los casos reales planteados en este curso.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas
Empresariales que permite, si asi lo desea, descargarse los médulos didécticos junto
con los ejercicios pricticos de forma que pueda servirle posteriormente como un
efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignard un tutor que le apoyard y dard seguimiento durante
el curso, asi como un consultor especializado que atenderd y resolverd todas las
consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

Aula @ Tutor Flexibilidad @ Pruebas de E/
Virtual \&&/ personal de horarios \&~/ Autoevaluacion &/

Contenido y Duracion del Curso

El curso tiene una duracién de 80 horas y el material didactico consta de:

Manual de Estudio

Corresponde a todas las materias que se imparten a lo largo de los 5 médulos de
formacion préctica de que consta el curso Cémo construir y gestionar un Tender
de Transporte.

Material Complementario

Incluye ejemplos, casos reales, tablas de soporte, etc. sobre la materia con el
objetivo de ejemplificar y ofrecer recursos para la resolucion de las problematicas
especificas en la negociacion y seleccion de proveedores de transporte de
paqueteria y grupaje.

Ejercicios de Seguimiento
Corresponden a ejercicios donde se plantean y solucionan determinados casos
referentes a la negociacién y seleccion de proveedores de transporte de paqueteria

y grupaje.

Pruebas de Autoevaluaciéon
Para la comprobacidn prictica de los conocimientos que Ud. va adquiriendo.
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Este curso le permitira saber y conocer:

® Qué es un tender de transporte. Cémo se organiza, de qué se compone y cuéles
son sus objetivos.

® Qué criterios hay que tener en cuenta a la hora de seleccionar a un proveedor
de paqueteria y grupaje.

® Cémo estdn organizadas las empresas de paqueteria y grupaje y como plantear
una negociacion segun sea la estructura de la empresa.

e Coémo conocer la situacién y las particularidades del mercado al que nos
dirigimos.
® Por qué son tan importantes las referencias a la hora de seleccionar a un

proveedor de paqueteria y grupaje.

e Como conocer los diferentes tipos de ofertas que podemos encontrar asi como
las ventajas e inconvenientes de cada una de ellas.

® De qué recursos disponemos para identificar a los mejores candidatos. Cémo
obtener toda la informacién que necesitamos e interpretarla.

e Como definir y ajustar las ofertas recibidas y tomar la decisién de cudl ha de ser
el proveedor elegido.

Qué datos importantes son los que hay que aportar en una negociacién.

® Qué caracteristicas debe tener un buen comprador de transporte.

Seleccionar un buen proveedor de paqueteria y grupaje es uno de
los puntos mas importantes a tener en cuenta dentro de la cadena
de suministro.

Dirigido a:

Todas aquellas personas con responsabilidad operativa en la logistica y
contratacién del transporte y a Responsables de Compras que deseen conocer
sistemas y metodologias para la seleccidon y contratacidn de servicios de paqueteria
y grupaje con el mejor servicio al menor coste posible.

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ El




Formacién E-Learning
Curso Online de Cémo construir y gestionar un Tender de
Transporte

Contenido del curso

> MODULO 1. Escenario preliminar del
mercado. Tender de transporte

17 horas

Para abordar una negociacion con proveedores de transporte, es adecuado
conocer la situacion y las particularidades del mercado al que nos dirigimos.

A lo largo de este médulo conoceremos de forma general el mercado de los
operadores, cdmo estin organizados y cudles son los perfiles de los negociadores.

1.1. Mercado general.

1.2. Tipologia de empresas:

1.2.1. Empresas de carga completa.
1.2.2. Carga fraccionada y grupajes.
1.2.3. Paqueteria y documentos.

1.3. Intermediarios:
1.3.1. ;Cémo funcionan?

1.4. Evolucién del servicio. Nuevas demandas, nuevos servicios:
1.4.1. E-commerce.
1.4.2. Industrial.

1.5. Tender de Transporte:

1.5.1. Qué es un tender de transporte.

1.5.2. Para qué se utiliza.

1.5.3. Cudndo publicar un tender de transporte.
1.5.4. Fases de un tender de transporte:

1.5.4.1. Definicién.

1.5.4.2. Presentacidn.

1.5.4.3. RFQ.

1.5.4.4. RFL.

1.5.4.5. Envio.

1.5.4.6. Recepcidn, andlisis y seleccion de las ofertas.

1.6. Perfiles de la negociacién:

1.6.1. Proveedores. Cémo estdn estructurados y cémo afecta a una negociacidn.
1.6.2. Cémo ve un proveedor un proceso de negociacién y qué tiene en cuenta:
1.6.2.1. Cémo ve un proveedor un proceso de negociacion.

1.6.2.2. Qué informacion tiene en cuenta el proveedor.

1.6.3. Estrategia del proveedor en una negociacion.

1.6.4. Perfil del comprador.

1.6.5. Perfil del vendedor.

1.6.6. Errores mds comunes del comprador en una negociacidn.
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Contenido del curso

> MODULO 2. Preparacion de la
negociacion

15 horas

Cuando abordamos un proceso de negociacién con proveedores, el primer paso
serd siempre el de definir cuéles han de ser los objetivos del proceso. En este
mddulo analizaremos cémo preparar y organizar un proceso de negociacion
tanto en la fijacion de objetivos como en la descripcién de los candidatos.

2.1. Objetivos de la negociacién.

2.2. Definicién o descripcidon:

2.2.1. Tipologia de mercancia.

2.2.2. Tipo de servicio.

2.2.3. Operaciones.

2.2.4. Niveles de servicio.

2.2.5. Seguimientos, trazabilidad y reporting.
2.2.6. Plazos de pago.

2.2.7. Contrato. Confidencialidad.

2.2.8. Otros conceptos.

2.2.9. Calendario.

2.3. Seleccién de candidatos:

2.3.1. Numero 6ptimo de candidatos a invitar.
2.3.2. Categorias.

2.3.3. Proveedor actual.

2.3.4. Cémo seleccionar candidatos. Recursos:
2.3.4.1. Recursos propios.

2.3.4.2. Referencias.

2.3.4.3. Indirectos.

2.3.4.4. Especialistas.

2.3.5. Comunicacién y confirmacidn.

2.4. Tabla de valor anadido al servicio.
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Contenido del curso

> MODULO 3. Datos de distribucion 19 horas

La recopilacién de datos es uno de los pasos mas importantes dentro del
proceso de negociacién. Sabremos a lo largo de este médulo qué datos tanto
cuantitativos como cualitativos debemos aportar en el proceso.

3.1. Preparacion de los datos.

3.2. Datos cuantitativos. Escenario de distribucién:
3.2.1. Dénde y cémo obtenerlos.

3.2.2. Anilisis.

3.2.3. Con qué datos trabajari el proveedor.

3.3. Datos importantes:
3.3.1. Expediciones.
3.3.2. Destinos.

3.3.3. Pesos.

3.3.4. Volumétrico, lineal.

3.4. Temporalidad.
3.5. Previsiones.

3.6. Datos cualitativos. Informacién adicional:
3.6.1. Valor afadido.

3.6.2. Seguimientos.

3.6.3. Recogidas.

3.6.4. Entregas.

3.6.5. Estructura:

3.6.5.1. Empleados.

3.6.5.2. Oficinas / Agencias.
3.6.5.3. Vehiculos. Propios y ajenos.
3.6.6. Econémicos:

3.6.6.1. Facturacién.

3.6.6.2. Rentabilidad.

3.6.6.3. Inversiones.

3.6.7. RSC.

3.6.8. Sistemas de gestion.
3.6.9. Sistemas de integracién.
3.6.10. Medio Ambiente.
3.6.11. Calidad y certificados.
3.6.12. Mercados objetivo.
3.6.13. Clientes de referencia.
3.6.14. Premios obtenidos.

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ El




Formacién E-Learning
Curso Online de Cémo construir y gestionar un Tender de
Transporte

Contenido del curso

> MODULO 4. Analisis de la informacion 20 horas

El objetivo de este médulo es saber cémo analizar los datos recibidos por parte
de los proveedores (tarifas, valor afiadido y datos econémicos), asi como la
forma de preseleccionar a los candidatos.

4.1. Envio.

4.2. Cémo presentar los datos:
4.2.1. Partes importantes.

4.3. Recepcion de las ofertas:

4.3.1. Tipos de oferta:

4.3.1.1. Por kilos.

4.3.1.2. Por expedicién.

4.3.1.3. Por bulto.

4.3.1.4. Por m3.

4.3.1.5. Por ML.

4.3.2. Otros conceptos a tener en cuenta.

4.4. Analisis y comparativas:
4.4.1. Cuantitativos:

4.4.1.1. Cotizacidn econémica.
4.4.1.2. Seguros.

4.4.2. Cualitativos:

4.4.2.1. Valor anadido.

4.5. Sistema de ponderaciones por concepto:
4.5.1. Establecer puntuaciones por concepto aportado.
4.5.2. ¢Cémo puntuar?

4.6. Otros datos cualitativos:
4.6.1. Estabilidad econémica.
4.6.2. Evolucién de las inversiones.
4.6.3. Evolucién de los beneficios.
4.6.4. Estructura.

4.6.5. RSO.

4.6.6. Calidad.

4.6.7. Otros servicios valorables.

4.7. Preselecciones:
4.7.1. Reuniones con proveedores.
4.7.2. Visitas a los proveedores.
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Contenido del curso

> MODULO 5. Cierre de la oferta 9 horas

Ultima parte del proceso y definitiva. En esta fase acabaremos de definir
y ajustar las ofertas recibidas y tomaremos la decisién de cual ha de ser el
proveedor o proveedores elegidos.

5.1. Cierre:
5.1.1. Second round.

5.2. Puntos de mejora de la oferta:
5.2.1. Horarios de recogida.

5.2.2. Agrupaciones por destinos.
5.2.3. Integraciones informaticas.
5.2.4. Plazos de pago.

5.2.5. Vinculacién.

5.3. Puesta en marcha:

5.3.1. Condiciones de la puesta en marcha test.
5.3.2. Fijar plazo de test.

5.3.3. Numero de proveedores para el test.
5.3.4. Fijar KPI’s.

5.4. Contrato.

5.5. Presentacién de los resultados.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagdgicas del curso Cémo construir y
gestionar un Tender de Transporte han sido elaboradas por un equipo de
especialistas dirigidos por:

= Jordi Pérez

Fundador de la plataforma Tenderlog cuenta con mis de 20 afios de experiencia
en el mercado de las empresas de paqueteria y grupaje desempefiando en todas
ellas funciones comerciales a todos los niveles.

El autor y su equipo de colaboradores estardn a disposicién de los alumnos
para resolver sus dudas y ayudarles en el seguimiento del curso y el logro de
objetivos.

Titulacion

Una vez realizado el curso el alumno recibiri el diploma que le acredita como
experto en Cémo construir y gestionar un Tender de Transporte. Para ello,
deberd haber cumplimentado la totalidad de las pruebas de evaluacién que constan
en los diferentes apartados. Este sistema permite que los diplomas entregados por
Iniciativas Empresariales y Manager Business School gocen de garantia y seriedad
dentro del mundo empresarial.

N i
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DIPLOMA

Ta Manager B que D/ Diia.
ANTONIO MANUEL GARCIA FALCON
te el curso de:

TENDER DE TRANSPORTE
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