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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 1 Introduccion a la gestidon de
compras y aprovisionamiento
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I Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:

e |dentificar el puesto de compras.
® Objetivos, importancia, contribucion, gestion,
responsabilidades, agentes, fuentes de informaciony
medicion.
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Ofertas de trabajo (compras)

Gerente de Compras

https://www.infojobs.net/alicante-
alacant/gerente-compras.-alicante/of-
icf94033cc1493c9ad3a02d16c22c9a?appli
cationOrigin=search-new

22/07/2019

Gerente de Compras. Alicante
FD CONSULTORES

« Alicante/Alacant, Alicante/Alacant (Espafia) s Experiencia minima: al menos 3 afios
» Publicada el 22 de jul (Publicada de nuevo) » Tipo de contrato: indefinido, jornada

« Salario no disponible completa

Requisitos

Estudios minimos
Licenciatura

Experiencia minima
Al menos 3 afios

Conocimientos necesarios

Compras Cadena de suministro Decoracion Aprovisionamiento Calidad

Moda

Requisitos minimos
Inglés nivel avanzado (Imprescindible, dado el talante internacional del puesto).
* Se valorara conocer el sector del regalo, decoracion o de la moda.
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Ofertas de trabajo (técnico de compras)

Responsable de

Compras

http://www.michaelpage.es/job-
detail/responsable-de-
compras/ref/256079?utm_source=Indeed
&utm medium=jobboard&utm campaign

=jobad

12/08/2016

UNIVERSITAT
POLITECNICA o )
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento

« Importante empresa del sector alimentacion
« Ingenieria o Licenciatura, Inglés Alto, Disponibilidad para Viajar al Extranjero

Acerca de nuestro cliente

Atractiva empresa con fuerte presencia en el sector alimentacion

Descripcion de la oferta
El Responsable de Compras tendrd, entre otras, las siguisntes competencias:

« Definicion de la Poltica de Compras

» Definicidn del Presupuesto Anual de Compras

» Megociacion con Proveedores

+ Plan de Accitn de Mejora del Departamento

» Reporting a Gerencia

« Optimizacion v Mejora de |a Gestien de Compras

Perfil buscado (h/im)

El candidato debera aportar los siguientes conocimientos v aptitudes:

« Experiencia minima de 3-5 afios come Responsable de Compras, preferiblemente en el sector alimentacion
« Ingenieria Industrial Superior o Licenciatura en ADE

+ Valorable MBA

+ Dizponibilidad para viajar al extranjero

« Alto dominio del Inglés

« Alto dominio de SAP

+ Capacidad de negociacion

« Toma de decisiones

« Planificacion v Organizacion

Queé Ofrecemos

Plan de Carrera y Desarrollo Profesional en la empresa

Me interesa este trabajo
Haz clic en el botén Inscribirme con CV completo o en LinkedIn . Esta oferta con referencia 256079 serd
gestionada por José Pascual

vuoviu iviviu
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Ofertas de trabajo (técnico de compras)

* Chocolates Valor, S.A + Saolario: 15.000€ - 24.000€ bruto/ano
- . + Villgjoyosa, Alicante/Alocant (Espaiia) * Experiencia minima: no requerida
Tec n I co d e co m p ra S R + Publicads el 02 de jul + Tipo de oferta: indefinide, jormada completa
http://www.infojobs.net/villajoyosa-la-
vila-joiosa/tecnico-compras/of- .
Requisitos

ibbb324744d4482b7c4cbef025d1371

Estudios minimos
Ingeniero Técnico - Industrial

Experiencla minima
No Requerida

Imprescindible residente en
Provincla Puesto Vacante

Conoclmlentos necesarios
‘Compras SAP Megociacién  Packaging — Trabajo en equipo Embalaje

Pedidos de compra  Gestidn de pedidos

Requisitos minimos

" Experlencla Deseable:

Experlencia laboral en empresa de allmentacién en el departamento de Compras

ylo aprovisionamiento.

Conocimientos de Packaging.

* Formacién Esencial:

Thulado Superler

Idiamas: Inglés, hablado y escrito.

Uso de Office

* Formacidn Deseable:

Ingeniero Industral, preferiblemente Organizaclén Industrial.

Experlencia en Compras , Aprovisionamiento o Gestidn de Almacenes.
1 2/08/201 6 Experlencia en SAP

" Habilidades esenciales:

Crientado a Objetivos

22 UNIVERSITAT Megocliacién
POLITECNICA L ) Responsabilidad
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SAP
Media UPV — SAP (videos)

https://media.upv.es/#/catalog/search/sap

Introducciéon a SAP-UPV (video)

https://media.upv.es/player/?id=21497595-8d9b-4df3-83ec-
cb55b71fed95&autoplay=true

Gestion de Compras- SAP-UPV (video)

https://media.upv.es/player/?id=c001185f-bec4-44bc-a7ce-
affb50e79089&autoplay=true
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Funciones de Compras
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Dependencia jerarquica
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Funciones del Técnico Compras

Dependencia jerarquica
Depende del Director o del Responsable de
Compras.

Responsabilidades

® Es responsable de Ila buena ejecuciéon de las reglas y de los
procedimientos de compra especialmente de las puestas en competencia.

e Referencia los proveedores y participa en su sourcing.

Negocia o prepara la negociacién, bajo una dptica de optimizaciéon de los
parametros de costes/calidad/servicios/plazos.

Elabora y resefia regularmente los cuadros de reporting de compras.
Redacta los contratos y los defiende a nivel interno.

(]

o

® Se mantiene en comunicacion con el control de gestion.

® Puede participar en las auditorias de calidad de los proveedores.
o

Pone en marcha la politica de compras de la compania.

Departamento de Organizacion de Empresas
Josefa Mula "

Gregorio Rius




Funciones del Técnico de Compras(i)

iIchael Page

Perfil/Tendencia

Las formaciones especificas en compras existen esencialmente en tercer ciclo. En el seno de estructuras

industriales importantes, los Compradores son mayoritariamente Ingenleros, mientras que esta funcion
es ocupada a menudo por técnicos en estructuras mds pequefias. Muchos son antiguos proveedores, que
hayan ya aprendido las relaciones clientes/proveedores o antiguos cargos técnicos que provengan de métodos,
de produccién, de mantenimiento o de calidad que han evolucionado hacia este puesto. De hecho, si para un
Comprador de medios generales son necesarios unos cuantos conocimientos técnicos, los puestos de

Compradores industriales, de productos o de procesos, necesitan UNAa verdadera experiencia
técnica.

El departamento de compras es considerado en estos momentos como un centro de alto rendimiento, su
retorno de la inversidon es inmediata vy facilmente cuantificable. La funcién de compras no
consiste Unicamente en negociar un precio, sino también desarrollar relaciones de

asociacion con las subcontratas y los proveedores. Se observa también desde hace dos afios un
desarrollo sensible de este departamento y esta tendencia deberia mantenerse.

A semejanza de los grandes grupos, numerosas PYMES profesionalizan esta funcién y la integran entre

sus nuevas competencias. Esta demanda explica un nivel de remuneracion relativamente elevado para estos
Técnicos.

La evolucion de los candidatos se realizara a favor de un VOlumen de compras creciente y/o de la gestion
deun equipo de compradores.

Funciones del Técnico de Compras(ii)
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iIchael Page

Remuneracion (en euros)

20/26 aflos | 27/35 afios +36 afios

Minimo 21.000 26.000 29.000

Maximo 24.000 35.000 47.000

¢/ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento

UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
POLITECNICA Josefa Mula
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I Indice

*Introduccion, definicion, objetivos e importancia
en las organizacion.

*Procesos y organizacion de la gestion de compras
y aprovisionamiento.

*Medicion de la eficacia y eficiencia de
aprovisionamientos/Compras.

*Reflexione y preguntas, asociaciones de compras,
vocabulario.

*Bibliografia, enlaces.
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion.

Introduccion, origenes de las compras

® La gestion de compras ha existido desde siempre, con el trueque, pero
solo con el desarrollo industrial su figura pasé a profesionalizarse. El
primer manual de compras es de 1887 “The Handling of Railway
Supplies”.(Chicago&Norhwestern Railway, M. Kirkman)

e Con la especializacion industrial, el peso de las compras ha ido
incrementando en importancia. Inicialmente , el comprador era un puesto
meramente administrativo, pero en la medida que se han tenido que
especializar las empresas, ha pasado a puestos de estratégicos las
compras (vicepresidente). Dado el mayor peso de las compras en el coste
del producto y como resultado las cuentas de resultados.

® Sien un inicio solo se realizaban las compras de productos no estratégicos
es habitual actualmente la necesidad de compras tanto productos
estratégicos como los no estratégicos.

® Las compras por otro lado han evolucionado igualmente en su
internacionalizacion, desde la compra a proveedores locales a la
blsqueda internacional y global de proveedores. (complejidad)

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
MY POLITECNICA . . Josefa Mula
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento

Gregorio Rius

16

Evolucion de compras

Administrativos: gestion de
facturas, ofertas, pedidos,

Primer mpr. res: ificacion .
eros compradores: especificaciones, pagos, contabilidad..

solicitudes de oferta etc (pero la ultima
palabra el prescriptor) (5 fuerzas Porter 1979)
(Sun Tzu 500ac, “el arte de la guerra”)
IDENTIFICAR-PODER

SSaRy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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5 fuerzas Michael Porter

Analisis del mercado por ¢Coémo competir —luchar?
e Competencia actual.
e Competencia-poder clientes.
e Competencia-poder proveedores.
e Competencia por nuevos productos.
e Competencia por nuevos competidores. (barreras)

Identificar PODER

http://www.youtube.com/watch?v=dxB-Isq2nrQ
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5 fuerzas Michael Porter

Nuevas
competencias

Rivalidad de
la
competencia

Poder de los
proveedores

Figure 4. Porter’s five forces analysis for the information
products industry

Threat of New Entrants 2

Bargaining Power of Suppliers 3

« Some suppbers Nave unique content
which eannal Be bought Fom ather

sourcea - Matre indunty Wit s sl e of Lage,
- Confinuing 1o invest maney in new locls hing suppliers lo
andin dmseloging contonl. e respon paliies

in g con
- Same suppiers pusLing a ful-senice,
one-stop shep model et

et content

B
- Buyers are increasingly alie 16 purchase
services tailomd 10 e needs

Poder de los

Threat of Substitute Produds or Services 2

clientes

Mapa conceptual del

Productos
Substitutivos
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ISun Tzu (500ac)- “El arte de la guerra”

“Todo el arte de la guerra esta basado en el

engano, someter al enemigo sin combatir, tomar
ciudades sin recurrir al asalto y derrotar Estados
sin operaciones prolongadas”
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ISun Tzu (500ac)- “El arte de la guerra”

“Todo el arte de la guerra esta basado en el

engano, someter al enemigo sin combatir, tomar
ciudades sin recurrir al asaltov.derratar Fstados

L2\

. . I. Aproximaciones ... ... ... ... ... ... ...

sin operaciones prolongadas| u. La direccin de 1a guerra ... . ... ...
Toda estrategia va dirigida, en primer Iy I11. La estrategia ofensiva ... ... .. ... ..

planes del enemigo y, mis copcretamente, | IV. Disposiciones ... ... ... .. ... ... .. ...
ritu de su comandante en jefe. La suprema v, Energia ... ... ... .. .. .o
siste en vencer sin derramar una sola gota d{ vi  puntos débiles v puntos fuertes ... ...
se consigue desbaratando los planes del enel v nanighea .. . .. ..
dolos o deduciéndolos —<la mayoria 80 4y 1.5 nueve variables ... ... ... ... ... ..
prender la victoria que se consigue antes de o,
talizado la situaciéns (Tu Mu, comentario | , o
capitulo IV)}— y reaccionando de tal forma XL Las lau de terr
E‘I'.‘Pﬂ. que ﬁstﬁ dﬂ I antes dﬁ emnpren . nueve . 5 teITenos ... ... ... .14
porque sus planes han sido descubiertos 1 XII. El ataque ?urel fuego ... ... ... ... ...
58 h.ﬂ. hﬂlﬂ- iﬂ"a"ﬂlﬁh"ﬁr XIII. La uti].'lum!:n de los agentes secretos
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Gestionar el poder !!

lgual que hace 2500 anos...

Mantener la mejora competitiva mediante acumulacion
de defensas y estrategias (Sun Tzu 500ac, El arte de Ia

guerra)

https://www.youtube.com/watch?v=I3ImNmEYvZ0

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula 22
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Evolucidon de compras

Administrativos: gestion de
facturas, ofertas, pedidos,

Primer mpr. res: ifi ion .
eros compradores: especificaciones, pagos, contabilidad..

solicitudes de oferta etc (pero la ultima
palabra el prescriptor) (5 fuerzas Porter 1979)
(Sun Tzu 500ac, “el arte de la guerra”)
IDENTIFICAR-PODER

Primero directivos: reducir proveedores a dos-
tres, incremento volumenes asignados
(Kraljic1983) (tienen ya la ultima palabra)
(fuertes bajadas de precio en la mesa,)(José
Ignacio Lépez de Arriortua) (GM->VW)
Directivos: subastas online, cambio rapido de
proveedores, pagos a 180d, pasar riesgos,
BUSCAR-PODER

Saad) UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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lgnacio Lopez Arriortua (Kraljic)

Carrera profesional en Opel-GM en 1990 es nombrado
Director Compras Mundial de GM (57BillonesS)

“Los precios no se fijan por los costes, sino los fija el cliente y
el proveedor debe buscar la forma de conseguirlos” I. Lopez

-Bajadas del 20-30% (“no quiero escusas”)

-A corto plazo ahorros 1.1 Billéon (1991), 2.4 Billones (1992)
en 1993 es fichado por VW.

-GM sigue siendo 2 veces mas caro que Chrysler y 6 veces

que Toyota (70% de un coche es compra de servicio-producto) (J. Dwyer, 2000)
“GM Ranked Worst Automaker by US Suppliers” (keliener,2014)

LITECNICA . .
VALENCIA Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Gregorio Rius

Carrera profesional en Opel-GM en 1990 es nombrado

Director Compras Mundial de GM (57BillonesS) s
-
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IEI poder no siempre esta en los OEM

http://www.industryweek.com/supplier-
relationships/vw-restart-production-after-ending-
six-day-parts-standoff

VW pard 6 dias 28000 trabajadores (transmision-
Asientos) el proveedor no aceptaba la nueva
imposicion del cliente (71M«€)

http://cincodias.com/cincodias/2016/08/22/empr
esas/1471874162 646359.html

A UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
AR POLITECNICA - . Josefa Mula 26
s’ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento < VIk
Gregorio Rius

IEvqucién de compras

Administrativos: gestion de
facturas, ofertas, pedidos,
pagos, contabilidad..

Primeros compradores: especificaciones,
solicitudes de oferta etc (pero la ultima
palabra el prescriptor) (5 fuerzas Porter 1979)
(Sun Tzu 500ac, “el arte de la guerra”)
IDENTIFICAR-PODER

Primero directivos: reducir proveedores a dos-
tres, incremento volumenes asignados
(Kraljic1983) (tienen ya la ultima palabra)

(fuertes bajadas de precio en la mesa,)(José Vice-Presidentes actuales:
Ignacio Lopez de Arriortua) (GM->VW) planificacion (7 pasos
Directivos: subastas online, cambio rapido de consultora AT Kearney 2008)
proveedores, pagos a 180d, pasar riesgos, UTILIZAR-PODER

BUSCAR-PODER

(Faad UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
CMEE) POLITECNICA - ) Josefa Mula 27
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I7 pasos consultora AT Kearney 2008

Step 1: Profile the category(informacién de histérico de ventas..,
requerimientos SOW, mercado, proveedor DAFO-CAME, PEST..)

Step 2: Select the sourcing strategy (Kraljic)( concentrar volimenes,
subastas, nuevos proveedores; estandarizar, re-ingenieria conjunta, alianza
estratégica y internalizar”)

Step 3: Generate the supplier portfolio (preseleccién de
proveedores)

Step 4: Select the implementation path (método de seleccién,
matriz de decision, RFP,..)

Step 5: Negotiate and select suppliers (BATNA, equipo, estrategia
negociadora..)

Step 6: Integrate suppliers (plan de cambio de proveedor)
Step 7: Monitor the supply market and supplier performance

SEER UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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I7 pasos consultora AT Kearney 2008
Step 1 e
requeriny _ ; ;
step 2| Figure 1. The 7-Step strategic sourcing process
subastas 3
estratég
Step 3:
proveed
Step 4: o 10 sokt Wumerne 0 seec e
matriz df | ooy | S0UdN ) Suppler ) implmert- ) and Seect a':'ﬁm

Stntegy / Portfollo | ationPath / Suppliers Market
Step 5:
negoctal Soura O 001 AT, Knamay
Step 6:

Step 7: Monitor the supply market and supplier performance
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Evolucion de compras

Administrativos: gestion de
facturas, ofertas, pedidos,

Primeros compradores. espeC|f|caC|ones, pagos, contabilidad..

solicitudes de oferta etc (pero la ultima
palabra el prescriptor) (5 fuerzas Porter 1979)
(Sun Tzu 500ac, “el arte de la guerra”)
IDENTIFICAR-PODER

Primero directivos: reducir proveedores a dos-
tres, incremento volumenes asignados
(Kraljic1983) (tienen ya la ultima palabra)
(fuertes bajadas de precio en la mesa,)(José
Ignacio Lopez de Arriortua) (GM->VW)
Directivos: subastas online, cambio rapido de
proveedores, pagos a 180d, pasar riesgos,
BUSCAR-PODER

Vice-Presidentes actuales:
planificacion (7 pasos

UTILIZAR-PODER

Futuros-Vice-presidentes: creacion de valor y modelo de negocio (Apple,
Mercadona, McDonalds ..) COLABORACION — CONFIANZA <-> “poder”

consultora AT Kearney 2008)

£\ UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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iPod —Apple “Compras estratégicas”

30

Diseno del IPod:

UPara conseguir el producto se
S iare coordiné en 4 meses con:

iPod nano 2G iPod nano

-Sony: Pila Litio
-Toshiba: Disco duro.
-Wolfson Ltd: Chip decodificador.

-Sharp: Memoria sharp.

||’ | -Texas Instrument: interfaz

-Linear Tech : circuito integrado.

6G iPod nano New iPod nano

Asegurar que los ultimos avances de cada empresa fuesen
introducidos en el producto final”

Faainy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion.

Definicion funcion de compras:

“La funcion de compras es ocuparse en defender

los intereses de |la empresa en el mercado del

proveedor, definir estrategias y desplegar la misma

para garantizar los suministros necesarios de
manera competitiva”

“Integrar los proveedores externos con la
organizacion interna de la empresa”

A.Errasti 2012

SEER UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Introduccion, definicidn, objetivos e importancia
en las organizacion.

33

Definicion, valores de un Comprador:

® Comprension de necesidades. Vision global(interna-externa)
® Trabajo multi-diciplinar y matricialmente.

e Conocimientos de producto, proceso y financieros.

® Gestion de proyectos.

® Negociacion y desarrollo de relaciones de colaboracion.

® Gestion de conflictos y relaciones.

® Multi-cultura e multi-idiomas.

® Trabajo bajo objetivos y estrategias de empresa.

® Liderar proyectos de mejora y nuevos proyectos.

e Capaz de asumir riesgos inteligentemente.(analitico-racional)
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IDecisiones en la estrategia de compras

Decisiones a nivel de comité de direccion que
afectan al departamento de Compras.

» Estrategia general de compras, a partir de la estrategia de
negocio de la empresa.

e Estructura organizativa de compras. Procesos y liderazgos a
cubrir por el departamento.

* Decision de hacer o comprar. En funcién de las estrategia
de negocio y recursos financieros disponible.

* Plan de gestién de compras.

e Cuadro de mando de compras, del cuadro de mando de la
empresa.
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion.

Objetivos de Compras

® Buscar proveedores competitivos.
e Adquirir con la calidad adecuada-especificada.
® Mejor servicio-costes “Totales”.

® Proveedores con capacidad de suministro a las necesidades
(cantidad, plazo, imprevistos..)

® Minimas inversiones en inventario.

® Estandarizar los requerimientos. Ofrecer las tendencias del
mercado, a la definicion del producto.

® Garantizar los suministros necesarios de manera competitiva.
® Asegurar el buen funcionamiento de toda la CdS.
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Introduccidn, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion.

Objetivos del aprovisionamiento:

® Calculo de las necesidades (inventario adecuado),
lanzar las reposiciones.

® Minimizar la inversion en inventario.

® Mantener un sistema de informacion eficiente.
® Minimizar transportes, despachos y recepciones.
® Cooperar con Compras.

Equilibrio entre servicio (cliente interno) y costes.
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion.

Comparativa: Compras-Aprovisionamiento

Predecir las necesidades. Buscar proveedores competitivos.
Planificacion y gestién de las compras. Adquirir los materiales con la calida necesaria.
Minimizar la inversidon en stocks. Conseguir la mejor relacion calidad-precio.

Gestionar los stocks al menor coste posible.  [Conseguir los suministros a tiempopara que
los materiales estén disponibles cuando se

necesitan
Establecer un sistema de informacion Adquirir materiales estandar para reducir los
eficiente sobre el inventario costes de adquisicion.
Cooperar con el departamento de compras. Cooperar cn otras areas de la empresa.
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion.

Importancia en las organizaciones

Hoy en dia, cada vez tienen mds peso las compras en el
coste del producto, aunque cada industria tiene su
tendencia:

® Bienes manufacturados (50-70%) (Automocion,
electrodomeésticos, Ingenierias, Maquinaria y bienes de
consumo, Software avanzado)

® Industria de proceso (60-85%)(Alimentacién, Drogueria y
cosméticos, Farmacia, Siderurgia, Cemento, Vidrio, Quimica,
Gas, Petrdleo, Mineria)

® Servicios(60-90%) (Distribucion, mayoristas, minoristas,
Transportes, Financieros, Servicios profesionales, Telefonia)
Errasti 2012
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion

Importancia compras - Cadena de Suministro

La desintegracion vertical de la cadena de suministro, lleva
a que la competencia sea entre CdS mads que empresas.

e OEM, Fabricante principal.

® Tier 1, Integrador de sistemas de productos de otros
proveedores T2 6 T3...

e Tier 2, Componentes de alto valor
e Tier 3, Componentes de bajo valor.,  Numero de empresas Valor Afadido

. Tiers T I
e Tier 0.5 Proveedor Distribucion T2 ———
logistico de montajes, T C—
., i OEM -
gestion logistica, 00 ———
secuenciacion.. Ties 72 [ __
Suministro 73
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion

Importancia compras - Cadena de Suministro

El comprador es una figura clave en la empresa al tener la
directa responsabilidad en una parte importante de la
estructura de costes de la cuenta de resultados y ademas
en la generacion de valor (nuevas ventas), al ser el lider en
la gestion de las relaciones con los distintos interlocutores
de la cadena de suministro. (El producto o servicio se
define a lo largo de toda la CdS)

Departamento de Organizacién de Empresas
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion

41

Contribucion de las compras en la CdS
* Prevenir problemas/ Maximizar oportunidades.
* Directa en la Cuenta de Resultados(costes-beneficio).

* Indirecta, ROl una reduccidon de costes reduce el coste
del inventario. Mejor compra reduce costes en otras
areas (retrabajos de no calidad, garantias, mas ventas).

* Fuente de informacién de mercado (precios, nuevos
productos, nuevas tecnologias, situaciones
financieras..)

(cont....)
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Introduccion, definicion, objetivos e importancia en las
organizacion

Contribucién de las compras en la CdS (cont.)

* Efecto en el eficiencia global de la empresa.(sinergias,
buenos proveedores generan mejoras internas)

» Efecto sobre la satisfaccion del cliente(generador de
valor).

* Efecto en la imagen (“intel inside”).

* Puesto formador de directivos (tomar decisiones,
riesgos, relaciones a todos los niveles internas y
externas, negociacion, responsabilidades..)

» Efecto estratégico. (proveedores locales..)
http://www.mcdonalds.es/empresa/compromisos
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I Indice

*Introduccion, definicion, objetivos e importancia
en las organizacion.

*Procesos y organizacion de la gestion de compras
y aprovisionamiento.

*Medicion de la eficacia y eficiencia de
aprovisionamientos/Compras.

*Reflexione y preguntas, asociaciones de compras,
vocabulario.

*Bibliografia, enlaces.
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Indice

*Procesos y organizacion de la gestion de compras
y aprovisionamiento.

Funciones de compras

Agentes en el proceso de compras y sus roles.

Tipos de compras

Flujos de informaciéon hacia compras.

Rampa de vida de un proyecto interlocutores

Decision comprar o hacer.
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Principio basico

“Gestionar a los proveedores antes que ellos os gestionen
a vosotros”

A.Errasti 2012
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Dentro de la cadena de Valor de Porter, procesos donde genera

valor y hay relacion con compras. /\ Lanzamiento, estratégico

(maximizar oportunidades)

Gestion financiacion / \
Gestion personal, RW \
@ollo te%, Ingenieria

v
\

Compras

- R
Logistica de | Opetaciones | Logistica de >entas
Sﬁad& e\ salida

Servicio
postventa

\ Pedidos de suministro, operativo

~— | (Prevenir problemas)
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Areas de gestién de compras:

* Gestion de producto: Rol de evaluar alternativas de
compra del producto.

* Gestion de proceso: Gestion de suministro y
planificacion.

e Gestion de contrato: Gestion de la especificacion de
precios, incentivos, penalizaciones, etc.

* Gestion de proveedor: Relacion con el fin de alinear la
estrategia del proveedor con las directrices de la
empresa.
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Gestion de compras en la gestion del producto:

Pre-Contractual Institucional: Operacional:

e Recopilar * Establecer * Recepcion, aceptacion.
informacion. especificaciones ¢ Gestidn de datos

* Evaluar técnicas. * Sugerir alternativas.
alternativas.  Margenesy

e Fomentar la alternativas.
estandarizacion. » Establecer los

requerimientos.

A.Errasti 2012
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Gestion de compras en la gestion de proceso:

Pre-Contractual Institucional: Operacional:

* Establecer » Establecer » Establecer
procedimiento. responsables. comunicacion y

* |dentificar puntos ¢ Operaciones cauces.
de mejora en externas. * Establecer operativa.
proveedor. * Establecer * Medir eficacia.

* Establecer entregas. « Comparar con
medibles. objetivos

e Auditar
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Gestion de compras en la gestion del contrato:

Pre-Contractual Institucional: Operacional:
* Normas. * Tipo derelacién. < Especificacion
* Alternativas. * Tipo de contrato.  producto o servicio.
e Culturas.  Duracién. * Indicadores
* Requisitos. e Salvaguardas. * Benchmarking
e Informaciénlocal * Rolesy * Seguimiento.

e internacional. responsabilidades
e Capturar estilo * Incentivos.

interno. * Medibles.

e Acuerdos

especificos.
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Gestion de compras en el desarrollo de proveedores:

Pre-Contractual Institucional: Operacional:

* Factores * Proveedores * Asegurar
estrateglcos. ryo . .

criticos. comunicacion.

* Base de datos. o

. Pliego * Recursos para * Integracidon proveedor

. Proveedores desarrollar en la empresa.
poténciales proveedores. * Evaluar desarrollo.

* Solicitudes. * Actividades de

e Evaluacion. mejora.

’ Negc_’?'ar_  Establecer

® Cert.lflcauones incentiVOS.

* Equipos

multifuncional.
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Funciones de compras

Areas de responsabilidad del comprador:
e Compras productivas.
* Busqueda de proveedores.
* Control de inventario.
* Transporte.
* Requerimientos legales medioambientales etc
* Prevision y planificacion.
» Subcontratacion y externalizacion.
e Compras no productivas.
* Gestion de la CdS
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Agentes.

Agentes del proceso de compras y roles:
e Usuario: quien hace el uso final del producto.

® Prescriptor: Estable la especificacion técnica del
producto. Puede tener contacto directo con proveedor.

® Aprovisionador: quien conoce las necesidades, tanto
en plazo como en cantidad.

e Comprador lider: Es el responsable ultimo de proceso
de contratacion en el ciclo de vida. Integra la gestidn
del producto, aprovisionamiento, reciclado, relacién
proveedor dentro de una estrategia y politica
establecida.
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Tipos de compras

¢Qué compramos?

Co

mpras pueden ser divididas en:
Productivas y no productivas.(partes del producto)
(materia prima frente al transporte, equipos informatico..)

Estratégicas o no estratégicas.(con influencia importante en la cuenta resultados
de la empresa).

Materia primas diferenciales y especificas o materia genéricas.
Compras especiales no habituales(pc, carretillas..).
Anticipadas.

Estacionales.

Rutinarias / especiales

Oportunidad.

Urgencias.

Los responsables de cada compra pueden estar en los distintos
departamentos aunque se siga un procedimiento general marcado
por el dept. de compras(comercial, produccion, logistica,
finanzas..)
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Agentes.

Ejemplos de responsables de lideres en la compra:

Materia Prima: COMPRAS

Subcontrataciones de montaje: PRODUCCION
Embalajes y etiquetas: LOGISTICA

Almacenes y transporte: LOGISTICA
Publicidad: COMERCIAL

Maquinaria: INGENIERIA

Eqg. Informéaticos: INFORMATIA

Suministro (agua, luz,,):COMPRAS

Repuestos mantenimiento: MANTENIMIENTO
Consultoria: GERENCIA.

Bancos: FINANZAS

Alquileres: COMPRAS
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Lanzamiento de un nuevo producto

Ingenieria

Controller
de Producto

Comercial Calidad
Aprovisiona
miento Ingenieria
de procesos
Compras
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Agentes - Roles

Dependeran de cada compra cual es el rol de cada responsable:

Responsabilidades/ Compra maquinaria
Tareas
D. Produccién Ingenieria Compras Calidad Aprovisionamiento
Modelo de planta R c c
Def de equipos c R
Condiciones de entrega c R
Cronograma R [ C
Sol. Inversion R
Peticidn de presupuesto c R
Negociacién R
Evaluacidén y seleccion R
Contrato 9 R
Planificacion
Recepcidn técnica c R c
Revision costes c R
Homologacién y puesta en marcha R c
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Agentes - Roles

Dependeran de cada compra cual es el rol de cada responsable:

Responsabilidades/ Transporte o almacenaje
Tareas
Jefe logistica Aprovisionamiento Compras
Aspectos claves R c c
Cuadro de carga c R
Cronograma R c c
Escandallo y control costes R c c
Proveedores potenciales c c R
Peticion de presupuesto R
Negociacion R c
Evaluacién y seleccion R c c
Contrato c R
Puesta en marcha y seguimiento c R c
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Flujos de informacion hacia compras.

Informacion interna:
* Planificacién
* Previsiones de venta.
* Presupuesto y control financiero.
* Contabilidad (pagos y desviaciones)
* Legal (apoyo a los compromisos contractuales)
* Ingenieria
* Produccion y control de produccion
e Estado de inventario.
» Calidad y recepcion de material.
* Nuevos desarrollos.
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Flujos de informacion hacia compras.

Informacion externa:
Condiciones del mercado.
Proveedores potenciales (ferias, convenciones,,,)

Capacidades, condiciones laborales etc de las plantas
de los proveedores.

Impuestos, aduanas etc.
Transporte condiciones.
Nuevos productos o informacion.
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Rampa de vida del producto-compras

La rampa clasica del ciclo de vida de un producto tiene
distintas fases que cada una debera tener una

consideracion diferente por las compras.
(“Re-lanzamiento” concepto de nuevo producto o redefinicion...)

Madurez
| m— Saturacion |
Crecimiento
Penetracion

Declive

Introduccion
Lanzamiento

Re-lanzamiento
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Rampa de vida del producto-compras

Vida del producto y responsabilidades de Compras:

® Fase de disenos:
Estandarizacidon y reaccion a los requerimientos.

® Fase introduccion, lanzamiento:

Es la fase donde hay que homologar (proveedor, producto, proceso) y
plazos.

® Fase de crecimiento, penetracion:

Es la fase de asegurar la entrega, el servicio y el precio por economia
de escala.

® Fase de madurez, saturacion:
Trabajar sobre los costes globales y buscar la eficiencia, mejor precio.

® Fase declive:
Requiere planificar la extincidon y amortizacion de medios e

Inventarios.
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Rampa de vida del producto-compras

Fase Fase Fase Fase
Lanzamiento Penetracion Saturacion Declive
Tasa de expansion del ,
P L. mas del 10% por | del 5% al 10% por | del 2% al 5% por .
producto en relaciéon con . . . por debajo
encima encima encima
la tasa general
creacion de la  |demanda superior S oferta superior a la
Oferta y demanda . equilibrio
necesidad a la oferta demanda
Nimero de productores elevado medio estable decreciente
. . estable o en
Precio de venta elevado decreciente estable
descenso
Precio de coste elevado en fuerte descenso|en ligero descenso estable
Rentabilidad incierta muy buena media baja o negativa
e cese de la
. . e . grandes restitucion, . .
Financiacion necesidades ) ) o inversion,
necesidades autofinanciacion L
liquidacidn
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I Rampa de vida del producto-compras

® El mejor precio sera en productos en declive.

® La zona marcada en azul es donde encontraremos el equilibrio
entre precios y suministro para comprar (le queda vida al
producto y el precio empieza a ajustarse)

essmProduccion
\ es=mPrecio de coste
e —— e==Precio de venta

essmBeneficio

4 E - :
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cualitativo.
® Importancia para el cliente.(core-business)
® Velocidad progreso tecnoldgico. (+ o -)
® Posicion competitiva. (diferenciacion )
® Proveedores idoneos. (no siempre se encuentran)
® Arquitectura. (CdS)
® Producto/servicio adecuado.

Zahor(Cega), Hutamaki(ZAR), ISTOBAL(EXXEL_DHL),

FORD_MAZDA(CLASA) , Carrefour (SANTOS, FCC Logistica.)

sty UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
@|I|Lg POLITECNICA

s’ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josef_a Mgla
Gregorio Rius

66



I Decision de comprar o fabricar

Variables de valor econdmico agregado,
cuantitativo.
® Activos. (capacidad de inversion)

® Saturacion. (retornos de inversion para dicho volumen)
® Instalaciones.
® Productividad.

Permitir transformar costes fijos infrautilizados en
variables, junto con ventajas competitivas aconseja
comprar en vez de internalizar.
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I Indice

*Introduccion, definicion, objetivos e importancia
en las organizacion.

*Procesos y organizacion de la gestion de compras
y aprovisionamiento.

*Medicion de |a eficacia y eficiencia de
aprovisionamientos/Compras.

*Reflexione y preguntas, asociaciones de compras,
vocabulario.

*Bibliografia, enlaces.
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Ilndice

*Medicion de la eficacia y eficiencia de
compras/aprovisionamientos.
* Priorizar objetivos.
* Medicidon proveedor.
* Valor esperado entre comprador-vendedor.
* Medicion objetivos de compras.
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I Medicidn - Priorizar objetivos (ABC/XYZ)

Un planteamiento es realizar primero aquellos proyecto
gue sean mas faciles de implementar(inversion, tiempo,
recursos, seguridad de resultados) y que consiga mayor
impacto en la empresa(beneficio por reduccidon de costes
o incremento de ventas) Quick Wins
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Medicion - proveedor

Calidad

Coste

Plazo

*Que el producto sea
conforme a la recepcion en
planta.

*Que el producto sea
conforme antes de salir del
proveedor.

*Que el proceso del
proveedor sea capaz de
mantener el nivel de
calidad en el tiempo.

*Que el proveedor
establezca un sistema de
calidad que le permita
suministrar con calidad
concertada.(garantias)

*Que hay ahorros,
considerando el coste total
de adquisicién.

*Que los ahorros se
mantengan en el medio
plazo.

*Que el ahorro sea
suficiente para justificar el
aumento de inmovilizado.
*Que el coste del cambio
sea amortizable con el
ahorro generado.

*Que el proveedor tenga
calidad de servicio
independientemente de su
origen.

*Que la cadena logistica
sea robusta y asegure la
continuidad del suministro.
*Que no se pierda la
flexibilidad productiva de la
planta.

*Que la prevision de la
demanda permita los
tiempos de transito.
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Competencia

Rendimiento

*Capacidad financiera del proveedor.

*Capacidad de |+D.

*Adaptacion a requerimientos del

comprador.

*Capacidad de oferta de nuevos productos

Yy servicios.

*Capacidad para suministrar una amplia

gama de productos.

*Modelo de gestidon y gestion de personas.
*Medios fabriles y capacidad tecnoldgica de

proceso.

*Sistemas de calidad en el proceso de

fabricacion.

*Sistemas TICs para la comunicacion.
*Sistema de calidad para la resolucion

sistematica de problemas.
*Servicio técnico.

competitivos.

*Respuesta a propuestas estrategias de nuevos
productos y servicios.
*Gama de productos suministrados a precios

*Calidad de las entregas.
*Calidad y fiabilidad del producto.
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Valor esperado entre comprador-vendedor (medir la relacion)

-Garantizar el suministro.

-El mejor precio de mercado.
-Compras centro de beneficio.
-Precios estables.

-Coste integral de
aprovisionamiento.
-Aumentar eficacia SCM.
-Anadir conocimiento al
producto.

-Generar valor con proveedor.
-Solvencia.

-Margen razonable.
-Volumen.

-Crecimiento de negocio,
continuidad.

-Informacidn previsional de
actividad.

-Integracion en proyectos de
desarrollo y soporte técnico.
-Foros de creacion de nuevos
negocios y oportunidades.
-Solvencia.
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Medicion objetivos de compras

73

Medir los objetivos marcados en el cuadro de mandos.

® Proveer del flujo ininterrumpido de materiales, suministro o servicio
necesarios para el funcionamiento de la organizacion.

Mantener la inversidon en inventario y mermas al minimo.
Mantener y mejorar la calidad.

Encontrar o desarrollar proveedores competentes.
Estandarizar, cuando sea posible, los elementos comprados.
Reducir el coste total de la compra del producto o servicio.

Adquirir una relacion productiva con el resto de las areas de la
empresa. Integracion. (intangible)

e Conseguir los objetivos de compras con el menor coste administrativo.

® Mejora la posicion competitiva de la empresa.
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Medicion objetivos de compras

Respecto de cuando medir la gestion de las compras se pueden

tener dos enfoques:

e Evaluacion continua que compara los resultados con los planes, presupuesto
y objetivos establecidos al departamento y a cada persona.

e Auditoria externa ayudando en temas de:
e (Cargas de trabajo.
® Relacién con otros departamentos de la empresa.

® Relacién con los proveedores.
e Alineacidn a las politicas y procedimientos de la empresa.

Para medir la ponderacién de las compras se pueden registrar:

Valor total de compras.

Valor total de cada departamento.

e Total de numero de ordenes gestionadas.

e Media de valor de cada orden de compra.

® Costes del departamento por volumen de compras o volumen de ventas....
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Beneficios de medir resultados del dept. de compras

Los beneficios de medir la gestion del departamento
de compras son:
® Focaliza la atencidn en las areas prioritarias, haciendo mas
visibles los objetivos.
® Da los datos necesarios para tomar las acciones correctivas,
si son necesarias, para mejorar.
e Al aislar los problemas ayuda a mejorar las relaciones con
otras areas.
e Resalta las necesidades de formacidn del personal, de
personal, recursos o sistemas informaticos.
® Da la informacidn para reportar a la direccion de la gestion
del dept. de compras.

® Se puede identificar a los que tengan mejores resultados,
pudiendo recompensarlos, mejorando la motivacion.
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I Indice

*Introduccion, definicion, objetivos e importancia
en las organizacion.

*Procesos y organizacion de la gestion de compras
y aprovisionamiento.

*Medicion de la eficacia y eficiencia de
aprovisionamientos/Compras.

*Reflexione y preguntas, asociaciones de compras,
vocabulario.

*Bibliografia
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I Reflexiones o preguntas

Doble proveedor: En compras no estratégicas se puede plantear
tener dos o tres proveedores con tal de evitar posibles problemas
de suministro y tener poder.

Sobrecostes en lanzamiento: Dado que las fases de diseno se suelen
dilatar es normal incurrir en sobrecostes (moldes mas urgentes,
envios urgentes..) con el fin de llegar a los plazos marcados.

Mejor precio de mercado: En productos no estratégicos se puede
combinar compras con contrato con compras en subastas (mejor

precio del momento) para mejorar el precio sin poner en riesgo el
suministro.(compra de papel para cartén..)

Garantia de precios: En ciertas ocasiones es necesario que los
precios de compra no oscilen, por lo que es necesario fijar precios
por volumenes o futuros que aungue son mas caros garantizan un
precio. (Apple en su segundo lanzamiento de labtop compré futuros
de aluminio para garantizar precios)(seguros de divisas..)
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Reflexiones o preguntas

Precios Indexados: Productos donde un elemento externo sin control provoca
cambios importantes en el coste, (transporte, variaciones importantes del
petrdleo pueden hacer un transporte ruinoso, en las tarifas de UPS es normal este
factor (tarifas fijas para el afio pero que dia a dia se ajustan en funcién de
cambios del petroleo)(compras de motores indexadas a precio del cobre).

Coste integral de aprovisionamiento: Del mejor precio puede ser mas caro. Ford
VLC lucha para que el precio en sistema sea material puesto en planta, mas
interesante para proveedores cercanos y menos para proveedores cerca de otras
plantas donde estdn los compradores. (SKF, mas caros pero mas baratos)

Coste integral en productos de campana: Juguetes que se compran por campaina
se compran en paises de bajo costes comparando compra, transporte, aduanas
pero se suele dejar los coste de liquidacion. Una CdS ajustada puede tener un
menor coste integral. (Backshoring)

Variabilizar los costes: Si compramos o subcontratamos elemento nos esenciales
de la empresa conseguimos mas recursos para lo esencial y conseguimos reducir
riesgos en lo secundario. 3PL si la logistica no es lo importante mejor que lo
realice un especialista y solo paguemos por cada servicio.

Departamento de Organizacién de Empresas
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Reflexiones o preguntas

Eficacia CdS: Si la diferenciacion de la empresa esta en sus proveedores, es
de gran valor dedicar recursos para mejorar dichos proveedores.
Mercadona interproveedores, Apple (no fabrica), Intel (no fabrica).
Reduccidn de costes del producto con un Analisis de Valor: Dado que cada
vez las compras tiene mas peso, es importante que las necesidades reales
del cliente final (QFD) sean conocidas por los proveedores para poder
realizar un ajuste de analisis de valor.

Las compras estratégicas multidisciplinar: La complejidad de los productos
exige el trabajo de compra de un equipo multidiciplinar.

Compras como motor para generar demanda: Con el trabajo integrado y
colaborativo proveedor-cliente la innovacidn conjunta permite
incrementar la demanda de la CdS.(productos mas adecuados)

Las compras completas: Las compras deben incluir toda la vida del
producto, mantenimiento, inversion, desarrollo, reciclaje,,,.

Compras globales: Les afecta monedas, situaciones conflictivas, guerras,
catastrofes naturales (Cierre de Japdn por fugas radioactivas provoco la
paralizacidon de fabricas mundialmente automocion airbags).

SSaRy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
[l poLITECNICA i : Josefa Mula 80
a’ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento -

Gregorio Rius



IAsociaciones de Compras

*Institute for Supply Management(ISM) antes
(National Association of Purchasing Managment
NAPM, 1915)USA (formacion, certificados etc)

http://www.ism.ws/

*The Chartered Institute of Purchasing and Supply
(UK) http://www.cips.org/

*International Federation of Purchasing and Supply
Management (IFPSM). http://www.ifpsm.org/

*Asociacion Espanola de Profesionales de Compras,
Contratacion y Aprovisionamientos. AERCE
http://www.aerce.org/
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IVocabuIario

SM, Supply Management: se centra en la gestién de las
relaciones con los proveedores, termino actual de la funcidon de compras.

SCM, Supply Chain Management: se centra en toda Ia

cadena de suministro. En la gestion de la informacion, materiales y
servicio desde el origen de la materia prima hasta el cliente final (y su
reciclado).

Supply Chain o Supply Network, tal que no hay una unica
cade

Backshoring, internalizar un proceso que previamente sea
externalizado.

Crowdsourcing compras contando con el apoyo de la multitud.
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Crowdsoursing

"crowdsourcing"”, mediante el cual las empresas utilizan
la web para aprovechar los esfuerzos de una "multitud”
virtual para lograr tareas especificas de la organizacion
por una compensacion(econémica)

® Amazon’s Mechanical Turk (Mturk)nttps://www.mturk.com/mturk/welcome

e https://www.threadless.com/ camisetas hitps://www.threadless.com/how-it-works/

[ ] FOtOS http://www.istockphoto.com/ http://www.shutterstock.com/ http://www.dreamstime.com/

http://www.gettyimages.es/

® Conocimiento https://www.innocentive.com/ar/challenge/9933412
http://www.ninesigma.com/open-innovation-resources/open-innovation-case-studies
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Innocentive

Capturing Institutional Memory and Knowledge

TAGS:

Business/Entrepreneurship, Engineering/Design, Ideation

AWARD: $10,000 USD | DEADLINE: 10/12/14 | ACTIVE SOLVERS: 203 | POSTED: 9/12/14

The Seeker desires suggestions and best practices for knowledge management in a corporate setting. As employees age and

retire, valuable knowledge is often lost. In addition, with the realities of today’s workplace, employee turnover needs to be
expected. How can a company proactively capture institutional memory and knowledge, and make sure that it is not lost?

Source: InnoCentive  Challenge ID: 9933412

Challenge Overview

As employees retire or leave an organization, it is important to devise effective mechanisms to make sure that knowledge is
not lost. The Seeker is looking for best practices and strategies for capturing, storing and annotating different types of
institutional knowledge. The approaches for knowledge management should capture program, operational, and maintenance
information for a global equipment manufacturer.

This is an Ideation Challenge, which has the following unique features:

There is a guaranteed award. The awards will be paid to the best submission(s) as solely determined by the Seeker. The
total payout will be $10,000, with at least one award being no smaller than $5,000 and no award being smaller than $2,000.
The Solvers are not required to transfer exclusive intellectual property rights to the Seeker. Rather, by submitting a proposal,
the Solvers grants to the Seeker a royalty-free, perpetual, and non-exclusive license to use any information included in this
proposal.

After the Challenge deadline, the Seeker will complete the review process and make a decision with regards to the Winning
Solution(s). All Solvers that submitted a proposal will be notified on the status of their submissions; however, no detailed
evaluation of individual submissions will be provided.

https://www.innocentive.com/ar/challenge/9933412
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I Indice

*Introduccion, definicion, objetivos e importancia
en las organizacion.

*Procesos y organizacion de la gestion de compras
y aprovisionamiento.

*Medicion de la eficacia y eficiencia de
aprovisionamientos/Compras.

*Reflexione y preguntas, asociaciones de compras,
vocabulario.

*Bibliografia, enlaces.
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I Enlaces

® Evaluan la correcta gestion de compras y proveedores

con el fin de asegurar la CdS

http://www.supplychain247.com/article/lessons from apple and walmart
4 ways to really cut supply chain risk

e Compras internacionales, las fabricas retornan.

http://www.supplychain247.com/article/us manufacturing returning to n
orth america/Purolator
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Bibliografia Basica gl

e Johnson, P. F.,, Leenders, M. R., & Flynn, A. E. (2011). Purchasing and supply
management. (12 ed.) McGraw-Hill.

e Ander Errasti, José Maria Arroniz, Sandra Martinez, & Iban Yarza (2012).
Gestion de compras en la empresa. Piramide , Grupo Anaya S.A.

e http://www.eleconomista.es/empresas-finanzas/noticias/5770633/05/14/GM-ranked-worst-
automaker-by-US-suppliers-survey.html

e http://www.ppil.com/services/annual-automotive-industry-study/
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 2 Busqueda, seleccion y
evaluacion de proveedores

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:

e Identificar las distintas fuentes de informacion para la
busqueda de proveedores.

® Pre-seleccion de proveedores potenciales.
® Establecer un plan de gestion.
® Revision los riesgos potenciales.
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Ilndice

*Canales de busqueda activa de proveedores.
Criterios para la seleccion de proveedores.

*Parametros de rendimiento para el seguimiento
de proveedores.
 SRM(Supplier Relationships Management)

* Segmentacion de Krajlic. Politicas de compras segun
familias.

* Gestion del riesgo en las compras.
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Ilndice

*Canales de busqueda activa de proveedores.

* Fuentes de informacién (ejemplos de revistas,
catalogos...)

* Cddigo ético

3
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Canales de busqueda activa de proveedores.

Fuentes de informacion
e Catalogos (online, impresos, ficheros..)

-Lo importante es su facilidad de uso para encontrar el producto o su ficha
técnica, ademas de la gestiéon de la compra (descuentos, facturas
personalizadas, agrupar empresas..).

-La tendencia es online por la facilidad de archivar, actualizacidn y gestion.
-Una zona publica y otra privada adaptada al cliente.
-El catalogo puede ser de una empresa o una agrupacion de catalogos.

http://www.logismarket.es/ (mecalux, agrupacion de empresas, temas logisticos)

http://www.ratioform.es (embalajes)

www.dell.es/ (portatiles)

http://www.thomasnet.com/ (e-procurement, directorio empresa y link a sus catalogos
USA/Canada)

http://spanish.alibaba.com/ (Asia)

http://www.tyco.es/home-es/ (Catalogo online de una empresa)
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Canales de busqueda activa de proveedores.

Fuentes de informacion
e Revistas sectoriales.(articulos, sugerencias y usos de nuevos productos o publicidad)

http://www.thomaspublishing.com/index.html (agrupa revistas)

http://www.alimarket.es/home (alimentacion, transporte, hoteles..)

http://mhlnews.com/ (logistica..)

http://www.zdnet.com/ (revistas varias)

e Directorios de empresas o productos (web, pag amarillas, organismo oficiales,
camaras de comercio..)

http://es.kompass.com/ (directorio de empresa y catdlogo material vario, europa)
http://www.macraesbluebook.com/ (USA y Europa)
www.oficinascomerciales.es (ICEX)

http://www.ubifrance.fr/ (francesa)

http://www.argentinatradenet.gov.ar/ (Argentina)
http://www.sachon-exportadressbuch.de/ (Alemania)

http://www.wlw.de/ (directorio de Alemania y otros paises)
http://www.sireh.com/ (directorio de Europa)
http://www.nordicnet.net/ (directorio de paises nérdicos)

http://www.worldindustrialreporter.com/solusource/ (catalogo mundial)

http://www.pro-net.sba.gov/ (pequefios negocios USA)
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Canales de busqueda activa de proveedores.

Fuentes de informacion
e E-marketplaces / subastas

e http://www.covisint.com/es (portal de compras de Ford, GM, sanitario..)
o https://fsp.portal.covisint.com/es/web/portal (el de Ford)
e http://www.wtransnet.com (bolsa de transporte )

e http://www.bolsadealmacenaje.com/es/ (almacenes)

Visita a empresas, es la opcidon mas robusta pero la que mas tiempo requiere. Permite

tener una vision clara de que podemos esperar del proveedor. Permite mejorar las
relaciones (alinear intereses), conocer los planes futuros del proveedor, solventar
problemas. Con el fin de aprovecharlas al maximo es recomendable planificar que se
desea buscar, buscar informacion por adelantado de la empresa vy realizar una
memoria al finalizarla. (¢ Quién debe ir?)

Muestras, prototipos o ejemplos

Internet. (otras fuentes, como buscadores genéricos google, yahoo,
paginasamarillas.es, yellow.com..)

Asociaciones sectoriales o asociaciones profesionales.
® http://www.ism.ws/ (Asociacion de Compradores USA)

o www.aerce.org/ (Asociacion Espafiola de Profesionales de Compras, Contratacidon y Aprovisionamientos)
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Canales de busqueda activa de proveedores.

Fuentes de informacion

Anuncios de cualquier origen (correo, email..) Publicidad directa que llega al
comprador o interesado.

Entrevistas con vendedores/representantes. Aportan informacion personalizada de
productos, especificaciones y mercado, resuelven dudas puntuales (muy utilizados
por las farmacéuticas para informar a médicos y especialistas). Aportan una cara
amable de la empresa y un primer contacto para futuras gestiones (es importante
darles tiempo, pero debe controlarse)

Ferias y exposiciones del sector. ( http://www.feriavalencia.com )

Red de contactos personales. (facebook o directamente agenda personal)
Contactos profesionales. (linkedin..)

Referencias puestas en la oferta del proveedor, contactos que nos pueden ayudar a
conocer mejor al proveedor, antiguos clientes. ( utilizar preguntas abiertas)

Registros propios del departamento (antiguos proveedores o base de datos interna)
REGISTRO PERSONAL DE PROVEEDORES .

Ahora hay que filtrar y seleccionar : Evaluar
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IConcepto “Busqueda”

El comprador debe asegurar los requisitos que se
hayan definido como obligatorios controlando el
riesgo y tratar de cerrar por contrato los requisitos
deseables, estableciendo un clima para que el
proveedor aporte requisitos diferenciales.” (Errasti,
2012)
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IEtica del comprador (ISM)

Etica tanto del comprador como del vendedor en
cortesia, honestidad y justicia

Comprador:

e Ver al vendedor sin esperas injustificadas.

e Dar informacion verdadera y completa.

® Pedir oferta solo si es que pueden llegar a conseguir el
pedido.

® Especificaciones claras y abiertas a la competencia.

® Respetar la informacion confidencial del proveedor.

® Buscar acuerdos justos.

e Dar explicaciones correctas en el caso de no ser
seleccionado.

® Dado que hay una gestion econdmica hay siempre una
tentacion.

9
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Etica del Comprador(AERCE)

DECALOGO DEL COMPRADOR:

1.- Considerar, en primer lugar, el interés de tu empresa en todas las transacciones; participar de las
politicas establecidas y obrar conforme a las mismas.

2.- Ser receptivo para con los consejos competentes de tus colegas de profesién, pudiendo guiarte de su
asistencia, sin perjuicio de la dignidad y responsabilidad de tu trabajo.

3.- Comprar, sin perjuicio, intentando obtener el maximo rendimiento por cada peseta desembolsada.

4.- Trabajar de forma continuada en el conocimiento de los materiales, servicios y procesos de produccién,
estableciendo métodos practicos para la gestién de las compras.

5.- Actuar con honestidad y veracidad en las Compras y Ventas y denunciar cualquier forma ¢
manifestacion de soborno.

6.- Atender con prontitud y cortesia a quienes se presenten con una legitima misidn de negocios 6 asuntos
relacionados con tu trabajo.

7.- Respetar tus obligaciones y hacer respetar las de los demds, para llegar a una buena practica en los
negocios.

8.- Participar en programas de perfeccionamiento profesional, que sirvan para el buen desarrollo y mejora
de tu trabajo.

9.- Cooperar con aquellas organizaciones 6 personas, que trabajan en la proyeccién y consolidacion del
prestigio y valia de la Gestién de Compras y Aprovisionamientos.

10.- Promover la aceptacién de estos Principios Eticos y Decdlogo del Comprador en tu empresa, con tus
proveedores y en el ambito general de los negocios.

AERCE en colaboracién con otras Asociaciones Profesionales de Compras, miembros de la IFPSM, ha
desarrollado el Decalogo del Comprador.

http://www.aerce.org/codigo-etico
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Indice

Criterios para la seleccion de proveedores.
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Criterios para la seleccion de proveedores

Evaluacion
La evaluacion a proveedores debe ser continua, tanto
con existentes, para comprobar como se materializan las
expectativas o se deterioran las garantias de servicio
futuro. (cuentas de resultados, inversiones..). Como con
los futuros para valorar su potencial presente y garantia
de futuro.

Ejemplo: Elegir entre un proveedor de ERP local, de tres personas,
con una situacion financiera ajusta pero mds economico que un
proveedor internacional con una larga trayectoria y solvencia.
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Criterios para la seleccion de proveedores

Evaluacion proveedor existente: Por lo tanto ya ha sido previamente
evaluado y ha recibido un pedido. Estratégico o no, recientes o consolidados.

e Evaluacion informal:
e Hay que pregunta a los interlocutores dentro de la empresa respecto del proveedor.
Con el fin de detectar posibles signos de alerta. Si la organizacion es grande hay que
trasladar estas preguntas a sistemas mas formales.

e Evaluacion semi-formal: Reuniones periddicas con el proveedor para revisar
situacioén. Se cuenta con los maximos responsables de cada empresa y solo se
realizara con los proveedores estratégicos. (anual o semestral o..).

e Discutir evaluaciones anteriores.
e Estado de planes de acciones.
e Expectativas de futuro. (econdmica, social, tecnoldgica..)
e Planes a largo plazo.
e Permiten mejorar las relaciones y solventar problemas sociales.
e Son fuentes de informacidn para las dos partes.
e Reuniones a menor nivel son también posibles, dado que solo con la relacion
continua se puede conseguir confianza y alinear posiciones.
SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Criterios para la seleccion de proveedores

® Evaluacidon formal y clasificacion:

e Dado que hay historico, podemos buscar incidencias en calidad, cantidad,
precio, entregas , seguimientos realizados y objetivos marcados. Revisar
los planes de accidn correctivos propuestos por los proveedores y su
estado. Asignando pesos y puntuaciones a cada apartado para comparar
en su conjunto y agrupando proveedores segun criterios como facturacién
o valor estratégico para la empresa. Podemos afadir cultura y direccion
(planes de mejora, formacioén, prevencion, planes anti-riesgo..)

Ejemplo en servicio: entrega a fecha, hemos tenido que hacer seguimiento,
entrega con retraso..

® Importante que el proveedor esté informado de las incidencias y de su
estado en la clasificacidon con el fin que pueda implementar planes de
acciones para mejorar su situacion.

e Situacion financiera (viabilidad futura de la empresa),riesgos, calidad de
pago a proveedores(tesoreria), peso de nuestras compras en dicha empresa
(situacion de poder)
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Criterios para la seleccion de proveedores, clasificacion

Se puede utilizar la tabla de crecimiento/cuota de mercado de Boston
Consulting Group con el fin de evaluar proveedores (futuros y actuales)
dado que su posicionamiento definira sus caracteristicas:

® “Vaca”: Proveedor lider en su nicho, lleva tiempo (control de calidad, costes,
servicio) y fija los precios(fase saturaciéon). Se pueden negociar precios minimos y

compromiso a largo plazo,
A e Estrella: Proveedor lider pero en
Tasa de crecimiento

pa o pleno crecimiento, necesita de
onsumo liquidez . X
inversiones para mantener el
Fuerte crecimiento. Proveedor inflexible en

——————— T-—-——-——---- precios para mantener sus inversiones

y producto que puede quedar obsoleto
Bajo PESO , evitar el largo plazo.
MUERTO “ ”
® “Peso muerto”, mercado estancado y

_ no genera beneficios. Si el proveedor
Bajo Fuerte

Cuotade mercado  desea seguir con el producto puede:

/Generacion liquidez

SZE UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
)} POLITECNICA . . ini
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Fini Mula

Greaqorio Rius

16



Criterios para la seleccion de proveedores

o Proveedor puede bajar precios dado que tiene amortizadas sus inversiones.

o Puede busca ser lider invirtiendo y alineado el mejor precio del mercado.
Ambos casos delicado en el largo plazo pero con posibilidades de
mejoras de precios en el corto plazo.

e “Dilema” producto en fuerte crecimiento pero su cuota es baja,
consume mucha liquidez. El proveedor puede tender a “peso
muerto” o “estrella”, es decir futuro incierto, precios elevados (al
mismo tiempo es seguridad y robustez del proveedor).

Como vemos nos permite prever proveedores que pueden
qguerer dejar de fabricar o situaciones de donde se puede
mejorar precios dado el margen del proveedor(vaca).
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Criterios para la seleccion de proveedores

Evaluacion proveedor potenciales: (econdmicos, calidad y servicio)

Capacidad técnica e investigacion para satisfacer las necesidades previstas.
Capacidad productiva y de distribucion.

Capacidad mantenimiento de la calidad.

Capacidad financiera.

Capacidad de direccidon y gestion del equipo directivo.

Elementos principales del proveedor (pueden ser sus compras)

Pedidos o pruebas piloto para homologacion.

Los objetivos estratégicos y valores del proveedor son compatibles a los de
nuestra sociedad.

Todo ello tanto para las necesidades actuales, como para la previsidon de nuevas
necesidades futuras. Valorar si puede y quiere/querra.

Como se ve la evaluacion es multifuncion por lo que se debe tener un equipo
multifuncidon (ingenieria, produccioén, calidad,, usuarios y prescriptores)
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Criterios para la seleccion de proveedores (preguntas)

Un solo proveedor frente a varios proveedores por producto:
e Una relacién positiva de largo tiempo.

Patente , proceso o exclusivo.

Nivel elevado de calidad, servicio del proveedor actual.

Pedido demasiado pequefio para ser dividido.

Acceso por volumen a descuentos

Proveedor mas proclive a la cooperacion al tener la totalidad.

Fuertes inversiones, barrera de salida.

Entregas mas facil de gestionar.

Flujo tenso.

Que sea solo con uno, el tiempo de gestion con el proveedor reducido.

Para asociarse este debe ser unico.
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Criterios para la seleccidon de proveedores (preguntas)
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Varios frente a uno:

e Tradicionalmente se ha tenido varios para los requerimientos importantes.
Introduce tension al proveedor al ver tan de cerca a la competencia.
Alternativa ante huelgas, fuegos, cierres o accidentes.

Procedimiento interno.

Evita la dependencia del proveedor en el comprador.

Capacidad sobrante disponible.

Sub especializacion de cada proveedor.

Razones estratégicas o militares.

Regulacion legal de fuentes alternativas.

Requerimientos de capacidad no soportables por un Unico proveedor.
Barrera de entrada.

Volatilidad del mercado, un proveedor Unico es muy arriesgado.

Para dividir volumenes puede ser por igual, geografico, principal y
segundario, porcentaje del total,...

SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
Ll PoLiTECNICA - ) .
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Fini Mula

Greaqorio Rius

20



Criterios para la seleccion de proveedores (preguntas)

Distribuidor o fabricante:
e Volumen minimo de compra.
® Inversion y disponibilidad de stock.
e Servicio (reposicion, garantias..)
e Flexibilidad y rapidez de entrega.

Proveedor local o alejado por coste:
Flexibilidad

e Tiempo de transito.

® Just-in-time.
[
o

Coordinacion e integracion.
Presion social.
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Criterios para la seleccidon de proveedores (preguntas)

Tamano del proveedor:
® Grandes para pedidos grandes e importantes.
® Pequeiios cuando buscamos rapidez y adaptacion.
® Pequeios un mejor servicio y lealtad.
® Pequefios mas incierto su futuro
(los pequeiios rellenan los nichos que los grandes no quieren)

Conceptos sociales, politicos y medioambiente:

e Social, ¢Ddnde compramos? (centros de integracién, derechos de los
trabajadores, desarrollo zona..)

® Presién politica para comprar localmente. (aeroespacial cuotas por paises)

® Legislacion medioambiental o del trabajo menos exigente en ciertos paises,
permiten procesos prohibidos localmente.

e Imagen de empresa y principios ética.
e Huella de carbono.
® Reciclado y gestion del desecho del producto comprado.
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Otro temas

Comprar para el proveedor: (compra mat. prima para el
proveedor)

® Puede mejorar el poder de compra.

® Mejora el conocimiento de los costes del proveedor.

® Asegura un precio y servicio.

® Pero asume la no calidad por escusas de la materia prima.

® Trabajo extra.
Centrales de compra: Permite juntar las necesidades de
varias empresas en un solo comprador.

e simplificacion, capacidad de negociacion, fuente de

informacion...

® Perdida de contacto con proveedor, complejidad afadida a
la CdS, necesidad de alinear estrategias..
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*Parametros de rendimiento para el seguimiento
de proveedores.
 SRM(Supplier Relationships Management)
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SRM(Supplier Relationships Management)

Programa integrado en la CdS que trabaja los proveedor

» _Lanzamiento

Supplier SRM Customer
Market umplimiento CRM Market
de pedidos
[ Entreprise Resource Planning(ERP) ]

sobre estos ejes:
® Reduccidn de costes.

e Flexibilidad de adaptacion a los cambios del
mercado.(prevencidn ante riesgos)

® Reduccion de los tiempos de ciclo y de lanzamiento.
® \/entaja competitiva, ventas.
® Incentivos a los proveedores por los objetivos.

http://www.esourcingwiki.com/index.php/Supplier Relationship Management
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SRM vy CdS

Retailer/
End User

Wholesaler/

Supplier Distributor

P&L for Total Cost Report P&L for P&L for P&L for P&L for
C as customer  for D as supplier B as customer C as supplier A as customer B as supplier

: 1 1 1 1 I 1 1 1 1

A Revenue A Cost = A Profit A Revenue A Revenue A Revenue A Revenue
- A Cost - A Cost - A Cost - A Cost - A Cost
A Profit A Profit A Profit A Profit A Profit

!

oo

Supply Chain Performance = Increase in Profit for A, B, C, and D

Source: Lambert (2008a) adapted from Lambert and Pohlen (2001)
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SRM(Supplier Relationships Management)

SRM software:

Es un sistema de monitorizacion, control y gestor
centralizado de las relaciones con los proveedores.

Con elementos como:

Evaluacion de desempeno (panel de control): Permite definir
KPIs(Key Performance Indicator) para avisar ante
desviaciones.

Evaluacidon de Riesgos: Establecer un panel de riesgo para
segmentar proveedores criticos.

Gestor de colaboracidn, integrador: Con una base de datos
centralizada, integracion de catalogos, optimizar la gestion
de peticiones, peticion de ofertas.

SAP SRM, Decideware, Hiperos, Manugistics, PeopleSoft.
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SRM SAP

Elementos del SAP SRM 7.

*Procure to Pay: Gestion integrada del proceso.

*Catalog Management: Gestor de catalogos publicables etc
*Operational Sourcing: Gestor de requerimientos.

*Contract Management: Gestor de contratos.

*Self Service Procurement: compras internas.

*Reporting.

El médulo de Gestion de Relaciones con Proveedores (SRM) ofrece
funciones para los procesos globales. Las mas importantes podrian
ser el andlisis de gastos, abastecimiento, contratos operativos,
pedidos, facturas y gestion de proveedores. Permite reducir costes a
la hora de comprar materiales, elegir aprovisionamientos vy
colaboracién entre la empresa y pequefios comercios. (info web)

http://logistics.about.com/od/supplychainsoftware/a/Sap-Supplier-Relationship-Management.htm
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SRM (global)

Otro planteamiento de SRM fuera de los paquetes de software es el
desarrollo de la relacién colaboracion, clasificacion.... (consultoria)

Vendor
Program

Selection

Previous Performance

Analysis

Conducting performance
rmeasurament from
previous sourcing project

Risk
Control

Controlling

Using Vendor Evaluation
Program to determine wheth-
er to replace vendor based on
evaluation results

Procurement
results

uoia12s |

Optimization

Eliminate and mitigating risks

in all aspects during the sourc- Adopting choices of mecha-

ing process nisms to streamline the sourc-
Imorovement | 119 process to achieve cost
P effective and efficient results,
http://www.continentalsolution.com/supplier-management
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Necesidad del Plan SMR(global)

Es necesario un plan de gestion de proveedores:
® Mayor peso de los proveedores y mas expuestos a sus problemas.
e Falta de equipo de gestion del proveedor una vez firmado el contrato.

e Contratos sin elementos motivadores para la mejora. (medible para el pago
contrarios a la mejora)

No identificacion de proveedores estratégicos y gestion no diferenciada.
Ausencia de direccién estratégica con los proveedores .
No hay continuidad una vez renegociado familia etc. (paso a la colaboracién)

Resp. compras sin conocimientos o habilidades de compras(técnicas,
metodologia y negociacidn).

Falta de plan de desarrollo con el proveedor.
Falta de figura responsable del proveedor. (todos compran).

e Actualizar figura vendedor (de externalizar, compras internacionales de bajo
coste y estandarizacion de las relaciones) a ajustar compras.

e Falta de sistemas de apoyo al dia a dia de compras (procesos manuales)
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Pasos para implantar SMR(global)

Pasos:

e Clasificar proveedores estratégicos.

e Definir estructura de gestion de la relacion.

e Desarrollo acuerdo del proveedor. (reparto beneficios,
capacidad, gestion del valor, mejora continua, monitorizacion)

e Definir plan estratégico con cada proveedor(info en tiempo real,
gestion documentacion, panel, base de datos, flujo de

p r‘o C e S O S ) Supplier SLA & KPI Reference — Supplier X| W VY Wi Europe %
.e
| sLA | Definit | Target FEROHIng Triggers Metric
Vetric | vn | ion |Range[ ©wner |Processand Location
9 Source Condition Work Flow Consequence
Alerts upplier of 5% fee
Calculated | o b imars | radices
Percent .
3 90 - ) Publishedin [N £, o dm:t‘ [ e vere
Uptime | VI | g | SUPPRET | ieokiy updates siness Offce | 2200 | aieq nmams,
HL and all peri odic
scorecards egin credit next | 2% creditearn
quarter back
Patertial
AZSESE USEr s
Percent Daily e stall base
Capacity system - automated feed L
Utilization | ¥ |resour Supplier | om system denify F‘;St ﬂdv mmmmmmmmm
usage monitor ; pRoturity
= cotiona s aditior
LR instal
Bi-annual Communicate Addressed
User Survey Performance |
i o (IR e 4 Management [Iterml, end- during monthly | appropriste in Mon-SL&
user survey reviEw eneg ofiati
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Matriz de Kraljic / evaluacion proveedores

Agrupar y dividir compras en funcion de dos ejes
® Impacto en margen de la empresa

e Dificultad de suministro
Y crea cuatro grupos a los
cuales recomienda una

estrategia especifica.
® Estratégicos

® Cuellos de botella

® No criticos

® Apalancamiento

profit
impact

1

Kraljic 1983

leverage strategic
non-critical bottleneck
q

supply risk
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Matriz de Kraljic

Tabla de Kraljic -

iL

e

B

tl:nuiind iunub-
lea. el coal,

Funcsonal eficiency
SOUrces

suppliers

s et

Kraljic 1983
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Matriz de Kraljic (estratégicos)

Productos estratégicos: (caros y pocos)

Son producto de gran impacto a la organizacién, tanto en el
beneficio como por su importancia en el suministro.

e Motor en un automovil

® Papel para las empresas de carton.

® “Intel inside” PCs

e Suministro de gas/ petroéleo. (Contratos largo plazo..)

Son producto que suelen tener
proveedor (Unico), por lo que se debe buscar fuertes alianzas
con los proveedores (mantener) o buscar alternativas o sufrir

la “patente”.

una concentracion de

Pero se debe:

A5 UNIVERSITAT
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Matriz de Kraljic (estratégicos)

® Realizar una previsidon de la demanda precisa. (corto, medioy
largo plazo)

® Una investigacion detallada del mercado.(alternativas,
capacidades, riesgos, subproveedores..)

® Revisar la decision de hacer o comprar.

® El desarrollo de relaciones de suministro a largo plazo.

e Contratos que aseguren el suministro a largo plazo.

e Analisis de todos los posibles riesgos, detallados.

® Desarrollo de planes de contingencia.

e Control de la logistica, el inventario y la cadena de suministro.
e Gestion centralizada por la direccién/gerencia.

Maximo sequimiento, informacion y supervision por gerencia.
(intentar buscar alternativas si son posibles)
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Matriz de Kraljic (cuellos de botella)

Productos cuellos de botella: (baratos y pocos)

Tienen influencia moderada en los resultados financieros
pero tienen un riesgo elevado en el suministro.

® Producto con especificacion muy elevada.
(aleaciones...)

® Telas especiales en confeccion.
® Fijaciones especiales en automoviles.
e Aluminio-Apple compra/reserva mat. prima.

Las alternativas son aceptar la dependencia y buscar de
asegurar el suministro (aun con costes superiores) o
buscar alternativas para desplazarla a no critica
(proveedores nuevos o especificaciones de producto mas
estandar). Se debe por lo tanto:
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Matriz de Kraljic (cuellos de botella)

e Realizar contrato seguro de volumen (aunque se tenga que
pagar un sobrecoste si es necesario)

® Crear un stock de seguridad.

® Previsiones a medio plazo. (stock seguridad)

e Seguimiento continuo de inventario. (evitar roturas)
® El control de los proveedores y pasos criticos.

® Planes de contingencia ante roturas.

® Revisar especificaciones (mas estandar si es posible).
® Gestion centralizada de las compras.

Sequimiento a medio plazo del mercado, costes de
almacenaje, inventarios continuos, revision de mantenimiento
y supervision por la direccion.

(proveedores alternativos, producto estandar, incrementar
poder de compras...reducir riesqos)
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Matriz de Kraljic (apalancados)

Productos de apalancamiento: (caros y muchos)

Se pueden obtener de varios proveedores y representan un peso
importante en el coste/beneficio de la empresa.

e Transporte por carretera.
e Instaladores (fontaneros, electricistas..) en obras.
® ETTs

Hay incentivos para la mejora, dado que pequefias mejoras en
precios(negociacion..) consiguen importantes resultados en el
cuenta de resultados. Dada la facilidad de suministro el comprador
posee una capacidad de negociacion extra, pudiendo ser agresiva.
Por lo tanto puede explotar su poder de compra (subastas(simples o
dobles o0..), compras a corto, precios marcados o valorar si el
proveedor puede dar un servicio estratégico que permita una
diferenciaciéon competitiva. Por lo tanto se debe:
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IMatriz de Kraljic (apalancados)

Productos de apalancamiento: (caros y muchos)
e Utilizar el poder de compra.
® Seleccion de proveedores.
® Previsiones a corto y medio plazo.
e Estrategias de precios objetivos / negociacion.
e Mix de contratos de compra / compra puntuales.

® Optimizacion del volumen del pedido. (agregar volumen,
incrementa el poder de negociacion, central de compra)

Sequimiento a corto y medio plazo del mercado y
necesidades y precios, supervision por el comprador.
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I Matriz de Kraljic (no criticos)

Productos de no criticos: (baratos y muchos)

Se pueden obtener de multiples proveedores alternativos
y representan un peso muy bajo en la empresa.

e Material de oficina.
® Portatiles.
® Recambios mantenimiento o limpieza.

39

Son productos de muy poca importancia para el
comprador pero generan coste de gestion
administrativos. Se buscara eficacia en el proceso de
compras. Con acciones como:
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Matriz de Kraljic (no criticos)

Productos de no criticos: (baratos y muchos)

® Automatizacion en la gestion de pedidos, sistemas
integrados, donde el usuario final realiza la compra
(proveedores homologados, visa..), o por el proveedor
VMI(Vendor Management Inventory)..
® Monitorizacion del volumen del pedido globalmente.
® Producto estandarizado.
® La optimizacion del inventario. (equilibrio entre coste de
lanzamiento y almacenaje, EOQ)
Sequimiento a corto plazo, vision general de mercado,
compras buscando lote econdmico y supervision delegada.
(agregar, externalizar para reducir trabajo(mayoristas, central
de compras), VMI,,,)
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Plan estrateglco en func|on Exhibit V. Strategic Implicutio'ns of
Purchasing Portfolio
. Positioning
del poder cliente/proveedor s .
En funcion del equilibrio de poder Fplofl - Balonee - Dlverslly
entre proveedor y comprador se H
. . E
ajustan las estrategias. -
Si se es dominante explotarla, sino g
evitar la situacion con medidas como: upplier Supplier  Supplier
Policy issues
¢ VOIu.rnen (agregar) Volume Spread KWFFU‘I:'};SI"_H Centralize
g P recio Price rP:’ss for Megofiate by Keep low
. uctions riunistica ila
[ ] CO ntrato de asegu ramie nto Contrachual Buy spot ;::E:ca ;c:lre supply
coverage confracts through
] and spot confracts
e Busq ueda de p roveedo res. MNew suppliers Stay in touch Se|zc;apj Sgurch
® I nve nta rios rese rva . Inventories Keap low L\E:; st:cks EEEI:LI:II?;I:S
. as “buffer”
® Internalizar. o Fedeor  Decde Bold o
produchon don't anter selacllval'y or entar
® Productos alternativos. Substiution Stoy infouch  Porsve good  Search
. opportunities actively
® Logistica (stock) Value Enforce supplier  Perform St o
enginesring salactively program
Kraljic 1983 togistes Hiimize cas! S;f:;:f:ly e i
G UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
AINEF) POLITECNICA 42
/ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Fini Mula

Greaqorio Rius



I Poder comprador/vendedor

El poder comprador — vendedor lo vemos en:

® Importancia en la facturacion del proveedor.

® Peso del proveedor en las compras de |la
empresa.

e Capacidad de influencia.(cultural, social,
lobbies,,,)

® Costes y plazos de cambio de proveedor.
® Costes y plazos por cambio de producto.
® Beneficio mutuo en imagen.
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Ilntensidad de la competencia

La intensidad en un mercado se rige por :

43

® Concentracion oferta (monopolios)(precio
electricidad en Espana..)

e Equilibrio oferta/demanda(plastico, cobre
mundialmente..)

e Madurez del sector( facilidad de nuevos
proveedores, concentracion de
empresas(moda®,..))
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IMatriz Kraljic implantacion

1)CLASIFICAR PRODUCTO: Impacto en beneficio y riesgo de
suministro-
2)ANALIZAR EL MERCADO: Poder de negociacion entre la empresa
y el proveedor, capacidad del proveedor y uso, punto de equilibrio
de la capacidad proveedor (70%), alternativas, volUmenes anuales y
expectativas de crecimiento, capacidad pasada de adaptacion a
cambios en demanda, costes potenciales de retrasos o mala calidad.
3)POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO: Oportunidades y puntos
débiles, é¢hacia donde queremos ir? (en grupo)
4)PLAN DE ACCION. Consensuar plan de accién para lograr dicha
estrategia.
Dep. Compras debe:

e Estar dimensionado correctamente segun la necesidad.

e Tener un sistema de apoyo adecuado (gestién, prevision..)

® Formacion y habilidades adecuadas al puesto.

Departamento de Organizacién de Empresas
Fini Mula
Greqorio Rius

I Matriz Kraljic criticas

El método tiene detractores y criticas por los
siguientes puntos:

® El posicionamiento en la matriz, tanto por riesgo de
suministro como por el impacto en beneficio, es
subjetivo.

® No se contempla las reacciones de los proveedores.

® No se contempla como se ha desarrollado el producto
y dependencias de proveedores.

® Fomenta una mentalidad win-lose(que gano) dificil de
adaptarla a una win-win (que ganamos).

45




Ejemplos

Resultados de compras, estandarizacion del
producto, incremento volumen..
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Plataforma unica para varios coches

Ahorro en los gastos de desarrollo y en |la estandarizacion
de los componentes, al utilizar una plataforma unica para

v )

varios modelos "
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Ejemplo estandarizacion: Plataforma unica

Plataformas en WV-Seat-Audi-Skoda..| pq25: Polo, Ibiza, A1

PQ35: Golf, Leon, Toledo, A3, Q3, Octavia..
2l PQ46: Passat..

variabel variabel

Departamento de Organizacién de Empresas
Fini Mula
Greqorio Rius
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\,;,\ ,%% Para todos los coches del Grupo VW motor transversal

o
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IToyota plataforma unica (2015)

Todos los nuevos coches llevaran la misma plataforma “Toyota New
Global Architecture (TNGA)”, los mismos componentes a nivel
mundial. Coste de inversidon en desarrollo, utillajes. Coste de averias.
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IGestién del riesgo

Se pueden agrupar en:

Riesgos Financieros:
® Riesgo de crédito del proveedor.
® Riesgo de mercado financiero.

e Volatilidad del precio de los activos(tipo de cambio,
tipo de intereses,,,)

Riesgos Estratégicos:

® Cliente/Producto/Canal/Competencia.
e Marca/Propiedad intelectual.
® Geopoliticos /Reguladores.

Gy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Gestion del riesgo(cont.)

Riesgos Fortuitos:
e Catastrofes naturales.
® Legal.
e Danos materiales.
e Vida y accidentes.
e Medioambientales.
Riesgos Operativos:
e Cadena de suministros/interrupcion de negocio.
® Recursos Humanos. (huelgas..)
e Sistemas informaticos. (averias, datacenter)
e Calidad
e Sistemas de control

Una vez identificados los riesgos queda pendiente elaborar
los planes de contingencia.

22 UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 3 Gestion de ofertas

Departamento de Organizaciéon de Empresas
Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:

® Saber establecer una planificacion en un proceso de
compras.

® Saber confeccionar instrumento de pago (cheque, pagaré)
® Saber calcular una precio con un escandallo.
® Acercamiento a la Legislacion afin.
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Ilndice

*Definicion de necesidades, pliego de necesidades
y condiciones. Pasos en el proceso de compra.

*Formas de compras, contratos..

*Analisis de precios, costes y coste total de
adquisicion.

*El cuadro de mando de compras.
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.(listado completo)

® Reconocimiento de las necesidades.

e Descripcion de las necesidades,(Statement of Work, SOW o pliego
de necesidades).

Condiciones de compra.

Seleccion y analisis de posibles proveedores.

Determinacion de precio y condiciones. (Solicitud de Oferta, BATNA)
Preparacion y realizacion de la orden de compra.

Seguimiento de la orden.

Recepcion e inspeccion del producto o servicio.

Validacion factura. Pago a proveedor.

Mantenimiento de relacidn e histdrico de servicios realizados.

Una vez establecido el proceso/procedimiento se puede trabajar en
su automatizacion .
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Reconocimiento de las necesidades.

e El usuario final junto con el prescriptor son los que identifican las necesidades
(qué, como, cuanto, donde y cuando).

e El origen puede ser cualquier area de la empresa (produccion, comercial,

finanzas, calidad..)

e Una labor importante es anticiparse a dichas necesidades. Evitar urgencias,
roturas, problemas de suministro del mercado o incrementos de precios.
Intentar un mejor posicionamiento para la busqueda. (las urgencias no siempre

se pueden evitar, pero se suele abusar y no se justifican. Se deben repercutir los

sobrecostes a los responsables (mala gestidon de almacenes o planificacion de

produccién o “nervios” o ..)

® El comprador debe persuadir para que el producto/servicio sea lo mas estandar

posible.

e ABC de la compra, valor de la orden, (¢ Qué lo compre directamente el usuario?

EDI, Visa, proveedor con cuenta, subcontratacion, fechas fijas, agregar..).

UNIVERSITAT
POLITECNICA . }
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I Obtener presupuesto

I Crear equipo multifuncional I

I Definir proyecto I

v

I Recoger y analizar datos I

v

Seleccionar proveedor, homologar
proveedor(RFQ, RFP, IFB..)

v

Implementar, homologar
producto

v

I Medir, monitorizar y controlar I

v

Gestionar la relacion
con el proveedor

v

I Capturar y transferir mejoras I

Estratégico

Usar herramienta
adecuada:
-Tarjeta de compra
-Cuenta abierta
-Pedidos abiertos
-Contratos
-Compras online
-Catalogos online

Lanzar Orden de
Compra

Departamento de Organizacién de Empresas

ées
pequeiio el
gasto?

éEsta el
proveedor

dentro de los

homologados?

Preparar espeficicaciones.
(Statement of Work)(SOW)

v

Lanzar un RFl(opcional)
(Request for Information)

y

Lanzar un RFQ, RFP o IFB(Rquest
for Quotation)(Request for
Proposals)(Invitation for Bid)

Evaluar propuestas

Seleccionar proveedor,
homologar proveedor

L1

Josefa Mula
Greqgorio Rius

Implementar, homologar producto

Y

I Medir, monitorizar y controlar
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Descripcion de las necesidades, (Statement of Work SOW, pliego de
necesidades).

e caracteristicas detalladas, principalmente las distintivas, cantidades, plazos,
servicio deseado, alternativas, pero justificadas.

® SOW es realizado por el equipo multidisciplinar (principalmente por el usuario y
prescriptor(Ing. Producto, proceso, mantenimiento, d. proyecto, post-venta,
prevencidn, compras))

® El comprador debe intentar el acercamiento al estandar disponible del
mercado.

® Se buscara detallar que se espera del producto mas que como esta compuesto
el producto o como se fabrica.

e Al ser el ultimo interlocutor, compras, antes de remitirlo a los proveedores,
debe asegurarse de su adecuidad, “Ultima palabra” (conocimiento técnico de

compras).
Shaidy UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Importancia SOW

NECESIDADES o

Calidad deseada para

Subcalidad » 4nuso determinadg < Sobrecalidad >

Necesidad no satisfecha

PRODUCTO
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

e Condiciones de compra.

® Debe tener claramente identificado el solicitante, el presupuesto disponible
para dicha compra, fechas, cantidades y plazos suficientes para la entrega del
materia y el responsable que lo autoriza.

® El comprador debe intentar el acercamiento a las disponibilidades del mercado
gracias a su conocimiento del mercado. (lotes minimos..)

e Margenes permitidos en las entregas.

e Condiciones de transporte, seguros y despachos aduaneros.

e Condiciones de mantenimiento.

e Algunas veces precios y subproveedor sugerido.

® Incoterms, permite delimitar transporte y seguro hasta que punto.

Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Si se dispone de proveedor con contrato establecido se puede
pasar directamente a lanzar la orden sino se lanzara la solicitud

en funcion de la informacion SOW:

o Request For Quotation RFQ, con las especificaciones se solicita oferta a los
proveedores pre-aceptados (con precios objetivos o no) (las especificaciones son
exactas ,sin dudas) para luego cerrar condiciones.

o Request For Proposal RFP, cuando las especificaciones no son completas y es
necesario solicitar al proveedor que acabe de desarrollar las especificaciones para
dar una propuesta de precio. (obra civil, donde se detallan las necesidades pero
qguedan pendiente el como se realizan) El proveedor puede presentar varias
alternativas.

o Invitation For Bid (IFB) equivalente a RFQ pero se determina el proceso de
seleccidon de proveedor. Sobre cerrado al menor coste o punto de partida para la
segunda ronda.

e Se debe limitar las solicitudes a las necesarias, dado que preparar
una oferta cuesta tiempo y por lo tanto dinero a los proveedores.

SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.
® La solicitudes pueden ser online o offline, a sobre cerrado, a doble
vuelta, online con la mejor oferta publica,,,

® Seleccidn y analisis de posibles proveedores.

e Parte importante en preseleccionar aquellos proveedores que se crea podran
dar respuesta a las necesidades en tiempo y forma que se necesitan. (tema 2)

® La seleccidn es liderada por compras pero pueden intervenir distintas areas
para asegurar la capacidad técnica, productiva, de calidad,
distancia(suministro), financiera y gestién/direccién de los proveedores
preseleccionados.

e Criterios previos ayudan a preseleccionar proveedores validos.
(calidad(1SO9000), capacidad financiera, factibilidad técnica..)

UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

1"

Pasos en el proceso de compra.

® Determinacién de precio y condiciones. (BATNA)

® A partir del analisis de las distintas propuestas de los
proveedores se abre un periodo de negociacion, fijacion de

precios y condiciones (tema 4)
® La negociacion es el proceso mas caro, solo justificado en

grandes compras.
o Primer paso es asegurarse que los requerimientos son bien entendido.

o La negociacién puede ser en varios apartados, precio ,especificaciones, servicio,
entregas, transporte, precio..
o BATNA(Best alternative to a negotiated Agreement)
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Ponderacion de ofertas multicriterio

Cuando tenemos varias ofertas de varios proveedores y
necesitamos comparar varios criterios para la seleccion final (no
solo el precio define el coste total de la compra). Ejemplo:

Ofertas segun Proveedor 1 Proveedor 2 Proveedor 3
clausulas
Precio 6.000 6.100 6.075
Plazo 3 semanas Disponible 10 semanas
Debe hacer algunas [Tiene capacidad para| Debe hacer un gran
. mejoras para cumplir| cumplir el pliego de esfuerzo para
Calidad . . . .
el pliego de condiciones cumplir el pliego de
condiciones condiciones
Embalage/ Franco 5 % del precio 3,5% del precio
transporte
Garantia 1 afo 6 meses 8 meses
Condiciones de 90 dias 30 dias 90 dias
pago
Penalizacidén por
retraso
Stock de seguridad 80% de la partida Toda la partida 40% de la partida

sy UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Ponderacion de ofertas multicriterio

Primer paso ponderamos cada criterio y valoramos cada apartado
de las ofertas para poder seleccionar proveedor con la suma.

Ofertas segin | Coeficiente de Proveedor 1 | Proveedor 2 | Proveedor 3

clausulas ponderacién
Precio 20 20 14 16
Plazo 15 12 15 5
Calidad 30 24 30 18
Embalage/ 8 8 0 0
transporte
Garantia 10 10 4 6
Condiciones de 5 5 0 5
pago
Penalizacién 5 0 0 0
por retraso
Stock de
. 7 6 7 4
seguridad
Nota total 100 85 70 54
22 UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Preparacidn y realizacion de la orden de compra. (pedido)

e Documento con implicaciones de responsabilidad que debe ser siempre escrito
(papel o digitalmente) aunque se haya hecho previamente por teléfono. En otros
casos es la parte vendedora quien redacta el contrato de compra-venta con el fin de
salvaguardar las condiciones pactadas. (hay mercados donde el vendedor se niega a
vender a no ser que el comprador le firme el pedido, ej “sujeto a patentes”).

® No se realiza en los casos de bajo valor pero no hay ningun derecho legal hasta el
momento de la entrega del material.

® Se debe generar un registro interno para el seguimiento posterior. (n2 pedido, fecha
emisién, cantidad, precio, proveedor, fecha entrega prevista y albaran y fecha real)

Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Preparacion vy realizacion de la orden de compra. Pedido (cont)

e El formato de la orden de compra es abierto pero sus elementos principales
son: numero de identificacién(seriado), datos del comprador(razén social, CIF,
direccién completa, direccién entrega, fecha de entrega), fecha del documento,
referencia-indicacién vendedor, articulos (descripcién-referencia, cantidad,
precio, moneda), condiciones de compra(descuentos, formas de pago,
transporte, seguro y demas clausulas pactadas verbalmente), firma del
comprador(sino seria una propuesta).

e Se puede ampliar con penalizaciones, condiciones, provisiones, exclusiones de
responsabilidad, lugares de resolucion legal, compromisos varios, la aceptacion
del material este sujeta a inspecciones y no a su entrega, gestion de rechazos,
cancelaciones.

® La gestion es con dos copias, original y una copia para el proveedor la devuelva
firmada. Otra copia(sistema) interna es para contabilidad, para la provision de
fondos y al mismo tiempo se debe informar para la recepcién de la mercancia.
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Ejemplo pedido de compras

| Datos del comprador

1 cIF: Basy778899

ISAVAL, S.L.

Avda. La Constitucidn, 179
46019 VALENCIA

PEDIDO N°: 07/07
Fecha: 25 de marzo de 2007

Referencias:
Seglin conversacion telefénica

Plazo de envio:
Antes de 10 dias
| Direccién de entrega:

Proveedor: Cdéd. o CIF: A43/223344
Nombre: AYUSTE VALERO, S.A.
Direccién: C/ Bellavista, s/n
Poblacion: REUS

| La misma C.P: 43206 Provincia: TARRAGONA
' Ref./Céd. Descripcion Cantidad |  Precio Importe
PBM‘- 123 Botes de pintura blanca mate 200 31,50 6.900,00
PBS-456 Botes de pintura blanca satinada 150 35,40 5.310,00
|
—_—
Lo IMPORTE | 12.210,00

Forma de pago:
Aplazado a 60 dias fecha factura

Domiciliacién bancaria:
Giro Letra de cambio domiciliada

Condiciones
Descuento comercial 5%
Embalajes y portes a cargo del comprador

Aceptado por:
Jefe de compras

N

{firma y cargo)

MaJ. Escudero 2009
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Ejemplo pedido de compras

8O

Orden de Compra

ﬂ:.':':‘. [ —— s cif
e Y
Tt I'ms
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Pl it wall R e b
FESIOD NERARA &
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Ejemplo de pedido de compras

SERVICIOS INDUSTRIALES DE LA MARINA s ‘
SIMA - CALLAO
Al i gl A A“ ORDEN DE COMPRA N° 07- 03295 -sC
FEF.: G/C 07

Av. Contralmirante Mora 1102 - Callao - Peru
Telf.: Central: (51-1) 413-1100 Anexos: 1658 - 1625 - 1721

Telefax: (51-1) 413-1112 R.U.C. 20100003351 Pag.:...1... de fo
PROVEEDOR ; COPERCIALTZAD Y SERVICIDS ARRIOLA EIRL ORIGEN: LICAL FECHA |DIA MES |ANO
RUC. + 20260273030 FORMA DE PAGO: FLAZ( & 30 DIAS 3 7
FORMA DE ENTREGA: TTA.
5 is DESCRIPCION O/C
REG. DEPROV.N® & poonn TIEMPODE ENTREGA 5 - g1 TALLER X40-CARLE FLEXTHE CON FORRD [E JERE
FACTURARA | SERVICIOS INDUSTRIALES IE L& MARTNA S.A. DEL MATERIAL (en dias):
MONEDA . HLES FECHA DE RECEPCION DE LA
0/C POR EL PROVEEDOR:
AGRADECEREMOS ATENDERNOS CON LO SIGUIENTE, DE ACUERDO A NUESTROS REQUERIMIENTOS Y SU COTIZACION PRESENTADA, SIRVASE LEER Y FIRMAR AL REVERSO CONFIRMANDO LA ORDEN
ITEM| CODIGO DESCRIPCION DIMENSIONES REDIBG
CANT. um Precio Unitario Precio Total
1. |3007200024  CRECE FLEXIRLE COM FORRO IE JERE REFORZADO 2/0 FARe SOLDAR 200,000 il 1000 |z 9,462.0000
LM 19.00
g 11,7358

CA18024 / Mro.POM: 0706915

CONFORMIDAD DE RECEPCION IMPORTANTE 1. Si los precios pactados en esta orden han variado, no
atendersin previa consulta.
- Sirvase entregar la mercaderfa con GUIAen triplicado

V° B® JEFE DE ALMACENES " eindicarel N°de esta copia

JEFE CENTRO DE OPERACIONES JEFE OFICINA J-QBISTICA

r

. el T 3.- Presentar su factura en triplicado desdoblando el

ol | S Fecha [ Firma importe General a las ventas D.L. 180, indicandc N°

defe dei corvi da la Marina AQ N°PR de esta orden de compra, adjuntando copia por
A= CALLAG 3 ambos lados.

IMP. SIMA

SIMA &
NOTA: EL 100% DE LAMERCADERIA DEBE SER ENTREGADA EN NUESTROS ALMACENES, DE LO CONTRARIO NO SE CANCELARA.
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Seguimiento de la orden.

e Hay empresas con estos puestos asignados. (Ford VLC pueden llegar a 6-8
personas)

® El seguimiento puede ser planificado, con visitas al proveedor o llamadas,
identificar momentos(embarque, procesos externos..) etc o receptivo actuar
ante cualquier nueva informacién (problemas de materia primas, cambios de
produccion, transporte, aduanas,..). Seguimiento de cronograma con fechas
importantes (muestras, prototipos, homologacién de produccién en serie..)

UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Recepcidn e inspeccion del producto o servicio.
® La recepcion es una parte importante de las compras (hay empresas con dicha
dependencia jerdrquica de compras).
® Por otro lado en una entregan KANBAN desaparece dicha figura.

® La planificacion adecuada de la recepcion es vital para la correcta gestion de un
almacén o cumplir con las entregas (urgencias..).

® Son quienes validan el albaran(cantidad, fecha/hora, calidad (externa en la
descarga e interna posteriormente, por el transporte o de origen), referencias,
documentacion, precintos) y en algunos casos se cruza el albaran contra el
pedido de compra.

® Son quienes llaman al comisario de la Junta Arbitral del Transporte en caso de
dudas sobre las responsabilidades en las incidencias respecto del transporte.

® Son el elemento legal de confirmacion que el bien de la compra-venta se ha

entregado.
SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
CIEE) POLITECNICA .. . 22
%/ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® El packing list es un listado de contenido de cada bulto que ayuda a
Su recepcion.

® EAN 13 para identificar mercancias , EAN14 para palets, EAN128 con
informacién completa del envio (recepciéon automatica).

e Confirmacién albaran(nota de entrega) y/o carta de portes.

® La carta de portes es el contrato con el transportista. El transportista
necesita justificar la entrega de la mercancia, su servicio, con la
firma/aceptacion de entrega en la carta de portes (o/y el albaran).
(boleto de los transportes urgentes..).

® Se debe hacer constar en la carta de portes cualquier deterioro en el
embalaje o deteccidn inicial (golpes, humedades, perdida de
inclinacion o temperatura durante el transporte, ruidos extrafios..)y
si la entrega esta fuera de las condiciones pactadas. Esto da derecho
a reclamar posibles deterioros.

e La firma del albaran es la aceptacién de las mercancias dando
derecho al vendedor a emitir factura. (desperfectos internos o de
uso tiene otra legislacion)

SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

e Carta de portes tiene el siguiente contenido: (contrato de transporte)

O O O O

entrega)

o O O

volumen.

Porteador o transportista(razon social, CIF, direccion)

Numero del documento y fecha de emisién.

Cargador o remitente(razdn social, CIF, direccion y lugar de carga)
Consignatario o destinatario de la mercancia(razén social, CIF, direccion completa de

Lugary fecha de entrega: lugar y fecha de carga.
Porteadores sucesivos, cuando los haya. (mas de un medio).
Descripcion de la mercancia, nUmero de bultos o paquetes, peso en kilogramos,

Forma de pago(si se efectua en origen o destino).

Importe del servicio.
Otros gastos (seguro..)
Impuestos(IVA)

O O O O O O

Firmas del cargador, transportista y destinatario(conformidad)
En transporte internacional terrestre se le denomina “CMR?”, en el ferrocarril “CIM”, en

el aéreo “Conocimiento de Embarque aéreo o Air Waybill”, “Conocimiento Embarque

maritimo o Bill of Landing”

Ley 15/2009 Contrato de transporte: http://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2009-
18004&p=200911128&tn=1

https://www.fomento.gob.es/MFOM/LANG CASTELLANO/DIRECCIONES GENERALES/TRANSPORTE TERRESTRE/ INFORMACION/NORMATIVA/

2\ UNIVERSITAT
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DOCUMENTO DE CONTROL DE LOS ENVIOS DE
TRANSPORTE PUBLICO DE MERCANCIAS

CARTA DE PORTE NACIONAL

1 Romitenite (nomire, domiciin, pais)

perador do wanspons

2 Gonsignatario fnombes, comicio, pals)

16 Porseador (nomiba, domicio, pads)

DE VALENCIA

Compras y Aprovisionamiento

o
=
3 Lugar doariroga do a morcanci Dugas, pais) Frr=rny
17
4 Lugar y foha 66 canga do Ia mercancia (ugas, pais, fecha)
18 Ruservas y coservacionss del poreator
LAS PARTE! ITE! RATO CON RENUNCIA
5 Documenios anenas A SUPROPIO FUERO, SE SOMETEN EXPRESAMENTE A LA JUNTA
ARBITRAL DEL TRANSPORTE DE ESTA PROVINCIA CUALQUIERA §
‘QUE SEA LA CUANTIA DE LA CONTROVERSIA.
B Morasyrimeros 7 iemero de butos 8 Casedvombaisie 9 Nanrateza delamercancia| 10 N Esaiston | 11 PesobrutoKgs. | 12 Valumenms
8
2
[y LT ——— [ ——
H - LAS PARTES INTERVINIENTES EN ESTE CONTRATO
§ £ ‘SE SOMETEN EXPRESAMENTE A LA JUNTAARBITRAL
4 ,S DEL TRANSPORTE DE ESTA PROVINCIA, INCLUSO EN
§§ E CONTROVERSIAS QUE EXCEDAN DE 3.000 EUROS
32
3 20 A pagar por Remiorss Movsda Consigpatas
e T
g Descuonics
H iy
2 [ 14 Fomado o g
| Oronepogaco [e—
§ lpons dotico TOTAL:
m E 21 Fomakzacs on 200 15 Rosmboiso.
:
P = :
i = - 22 2 24 Rectotalsmarcancs
§ ik »
B | Soraaen o s cnrevctoms Soriare e o s Soratruet et doousinaaes
s e e .
Carta de portes segun CMR
p 9 — ———— il i
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Ejemplo de carta de portes

DOCUMENTO DE CONTROL ADMINISTRATIVO PARA LA REALIZACION DE

TRANSPORTE PUBLICO DE MERCANCIAS POR CARRETERA
[Orden FOM/2861/2012, BOE ne 5, de 5 de enero de 2013)

DOCUMENTO DE CONTROL DEL TRANSPORTE
DE MERCANCIAS POR CARRETERA

EMPRESA TRANSFURTITA oyt sxain soal 5 y donciieg

DATOS DEL CARGADOR CONTRACTUAL (Cargador efectivou otro operador gue contrate el transporte

o intermedies en su contratacion)
Art.62)

Nombre o dencminacion social:
MIF:
Domicilio:

Observaciones del cargador:

DATOS DEL TRANSPORTISTA EFECTIVO (Titular de la autorizacion de transpaorte)
Art.6b)

Nombre o denominacion social:
MIF:

EMPRESA (JLIE CONTRATA AL TRANSPORTISTA™ inartur o desorbnacidn weisl WFy sarwcla)

Observaciones del transportista:

LUGAR DE ORIGEN Art.6c) | LUGAR DE DESTINO Art.6c)
DATOS DE LA MERCANCIA:
Art. 6 d)
NATURALEZA: [ PESO:
LUKGAR DE OFIGEN DEL TRANSPORTE LUGAR DE DESTING DEL TRANSPORTE FECHADEL ENVIO:
Art.6e)
MATRICULAS DE LOS VEHICULOS QUE INTERVIEME EN EL TRANSPORTE
FECHA DE REALIZACION DEL TRANSPORTE MATRICULA DEL VEHICULD DE TRANSPORTE= Art.?f:
b e i, e e b i it 3 ] e ) Vehiculo tractor: | Remolgue o semirremolgue:
En caso de cambio de vehiculo indicar matriculas de otros vehiculos:
Wehiculo tractor: | Remolgue o semirremolgue:
MATURALEZA ¥ LSO DF LA MERCANCIA TRANSFORIADS Wehiculo tractor: | Remaolgue o semirremolgue:

OTRA INFORMACION NO OBLIGATORIA:

DESERVACIONES O RESERWAS.

i il Tt i ol v et Y LTIz, P e BT, oL T, dreecele
datebu o, sparady bgintics, fotats u srs srpreu crtrarie.
(2 111 L smrgansa bzt s smporasble s s resactid = f4a du dsion commpordierin o b cesln.

1 presermie deemeniz di contisl 48 il & b0 Syt on b Ordes FOMITBS1T0T2 de 13 da dicierabre, oot 1y que i regua ol
Sucumenin e contrcl mera le reelazckin sports piblkn s 07 KRMERTS,

ENMPLAR PARA £ CARGADOR CONTAACTUAL

DESTINATARIO O CONSIGNATARIO:
Nombre o dencminacion social:

MIF:

Domicilio:

Firma del cargador Firma del transportista,
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones
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Pasos en el proceso de compra.

e Validacion factura.

e Dado que es un documento legal de cargo se debe asegurar su correccion

(datos del vendedor o emisor (nombre social, CIF, direcciéon completa), niumero

de factura, lugar y fecha de emisién, datos de comprador (razén social, CIF,

direccidn), descripcion de la compraventa(articulos, unidades, precios unitarios,
descuentos, embalajes, gastos, Base Imponible, tasa de IVA aplicada, recargo de

equivalencia (si toca) importe total), referencia al pedido o albaradny
observaciones como formas de pago, cuentas bancarias...

e Se deben cotejar con los albaranes y pedidos para validarla, contabilizarla y
planificar su pago, por lo tanto pueden realizarlo (logistica, compras o

contabilidad)

e Sila factura coincide directamente con el pedido que internamente ya fue
validado con la entrada de los albaranes correspondientes en su momento, la
validacion de la factura es inmediata.

® En caso de discrepancias, devoluciones o rappels se reclamaran las “notas de
abono” o factura rectificativa emitidas por el vendedor.
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IVA y Recargo de Equivalencia

IVA (impuesto sobre el Valor Afiadido): tributo de naturaleza indirecta sobre el consumo, gravando:
*Las entregas de bienes y prestacién de servicios efectuadas por empresarios o profesionales.

*Las adquisiciones intracomunitarias de bienes.

*La importacidn de bienes.

Se calcula sobre la base imponible (sobre el importe neto ) (a la entrada del Territorio Europeo)

Los sujetos pasivos son empresarios y profesionales deduciéndose el IVA soportado.

Tipos (general, reducido, superreducido).

Hay operaciones que estan exentas de IVA(educacion por ejemplo, sanidad, seguros y hay otras
operaciones no sujetas (no se consideran operaciones comerciales)(muestras..)

RECARGO DE EQUIVALENCIA, es un impuesto que recae sobre el comerciante minorista que ejerce la
actividad como empresario individual y realiza “al por menor” al menos el 80% de sus ventas. Estos
comerciantes estan sujetos al IVA y ademas al RE; éste les permite estar exentos de las obligaciones
administrativas del impuesto. EL vendedor que vende a un comerciante minorista le carga en la factura
el IVA'y el RECARGO DE EQUIVALENCIA y estd obligado a ingresar ambos a Hacienda. (se calcula
también sobra la base imponible) (4%, 1%, 0.5%) . Es obligatorio si el minorista que no estan
constituidos como sociedad mercantil y en las adquisiciones intracomunitarias o importaciones que
efectian los comerciantes minoristas.
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

e Validacion factura(cont.)

® Real Decreto 1496/2003, Orden Ministerial HAC/3134/2002 modificado Real
Decreto 1619/2012 sobre obligaciones a facturar. iup:/mwsoe.essuscar/act phpzid=soe az2003-21545)

e La factura electrénica es sustitutoria al soporte papel e igualmente valida si el
documento lleva firma digital. La firma digital es un proceso que garantiza la
validacién de los datos del documento, tanto en su autenticidad (identificador
del emisor) como en su integridad (que no ha sido modificado).

e La factura-proforma es un documento (con formato equivalente a la factura)
qgue refleja una oferta detallada, necesaria para ciertas gestiones
internacionales. No es una factura y no representa una venta sino una
propuesta de oferta.

® Solo se puede emitir una factura original, pero tantos duplicados como sean
necesarios.

® En caso de error pueden emitir “factura rectificativa” que debe identificar a la
factura que se rectifica y las rectificaciones efectuadas y la causa. Esta factura
llevarad una codificacion especial y diferente. (art 13 RD87/2005)
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Pago a proveedor.

e La justificacion del pago puede ser el recibo (ticket de venta) o en la propia
transferencia. El ticket de venta lleva razén social completa, descripcion de la
compra con informacion del IVA, formas de pago, lugar y fecha, numero,
nombre social , firma y cuiio del emisor.(el vendedor esta obligado a emitir
factura en vez de ticket si lo solicita el cliente)

® Formas de pago:

O

O

O

O

Pago a plazo ordinario: A fecha de factura, ya sea en el momento de la venta o la
factura a final de mes.

Pago con plazo post fechado: fecha de pago a X dias de la fecha de la factura (30,60,
90..)

Pago con plazo extra: “vencimiento a 90 dias/fecha fra., 30d/extra” ademas de los 90
dias dispone de 30 dias para pagar (sin recargos).

Pago a partir de Fin De Mes: El plazo es a partir de final de mes de la compray no de la
fecha factura. (“Visa 15 dias mes siguiente”)

Pago con plazo a partir de Recepcion Del Producto: el plazo a partir de la recepcidony
no de la fecha factura.

Pago bajo la condicion Cébrese O Devuélvase: El pago al recibir la mercancia.
Pago Anticipado
Pago al contado (efectivo, tarjetas, cheque, transferencia, recibo domiciliado)

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Cheques

Requisitos del Cheques: Ley19/1985 Ley Cambiaria y del Cheque

La palabra “cheque”

Mandato simple de pago “pdguese por este cheque a”

e Cantidad a pagar por el librado en moneda local o internacional (debe
expresarse en numeros y letras, prevaleciendo esta ultima en caso de
discrepancia).

e Nombre del librado (banco o entidad de crédito) donde el librador tenga
fondos.

e Lugar de pago, banco y sucursal que entregara en efectivo al porteador.
Lugar y fecha de emisidn(en texto)

e Firma de su pufioy letra (no se admiten sellos y impresiones). Cuando es una
empresa las personas con poderes.

“El cheque se puede cobrar antes de la fecha que se expresa”
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-1985-14880

22 UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
POLITECNICA

DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

31

Greaqorio Rius



Cheques

Tipos y opciones en los Cheques: Ley19/1985 Ley Cambiaria y del
Cheque
e Cheque al portador: “al portado”, “..” , “<nombre> al portador”. (a quien
lleve el cheque)
e Cheque ala orden. “<nombre>", “a la orden <nombre>". (solo a dicho
nombre o0 a otra a su orden)
e Cheque nominativo “<nombre> no a la orden” (solo a dicha
persona)(tomador).
e Cheque conformado: en el reverso del cheque el banco librado presenta su
conformidad (datos correctos y que hay fondos). El librado debe retener

fondos hasta el cobro del cheque o transcurrido el tiempo establecido(art
135, Ley Cambiaria y del Cheque).

e Cheque cruzado: El anverso se cruza con dos barras paralelas y diagonales,
solo se podra cobrar mediante el ingreso en cuenta bancaria.
e Cruzado general: entre las dos barras aparece la expresion “banco y compafiia” o “Bco. y Cia.”

e Cruzado especial: entre las dos barras se inserta el nombre del banco por el cual se puede
cobrar el cheque.
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Cheques

Tipos y opciones en los Cheques: Ley19/1985 Ley Cambiaria y del
Cheque

e Cheque para abonar en cuenta o “cheque para contabilidad” en el anverso
aparece transversalmente la expresion “para abonar en cuenta”, no se puede
hacer en efectivo sino mediante un asiento contable con abono a la cuenta
del tenedor.

e Cheque bancario: Lo expide el banco o caja a solicitud del cliente. (directo
(propio banco)/indirecto(pagarse en otro banco))

e Endoso del cheque: en el reverso el tenedor pone “Paquese a <nombre>”,
“<localidad>, <fecha>”, firma del endosante.
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Ejemplos cheques

Portador : A la orde

Entidad  Oficina |_D.C. | Namero de Cuenta

| CCC 2048 0162 9 1 C_-000_2C bankinter Bdad  Chom B0 Meodemenn
CajAStur IBAN ES12 2048 0162 9103 4000 2798 CCC 0128 0831 18 0100010668
PZ. MAYGR, S/N ALICANTE AG. 1 IBAN  ES510128 D631 1601 0001 0668
33420 LA FRESNEDA-SIERO ESPANA AVEA. SALAMANCA, 4

y EURMM
e e o O e S,
Eigs-iE LS CiS QA mepesenenea  Don Antonio Garcia Garcia A LA ORDEN
A A 30 CE 4 VWARTO de 2006 = Diez mil quinientos veinticinco euros y veintitres céntimos
T Ty -

sele TB N05.506.586 1 Alicante a treinta y uno = Enero ® 2008

wie FFu 450995112 [ 4200 0

W

MESE S BE M 0 e ICIfUZéﬂBW :.I';“:;‘,l"::‘l" | ) -
cajAstur™ G20 0 54 o Conformado

IBAN ES12 2048 0162 4000 2°
- i e
[ERO ESPA
Y640 =

Paguese por este chequea PORTAD O
Euros SEISUENTOS  CUARENTA cm(’oc\-\uﬂ»ﬁ’v CVATROZ

S509953A02282 OE33x 0J000A06EEN 2008

registrado en la cuenta corriente y
inelusive por importe de

LA A RocE— T oo ot Bebmestiise T saaincssassty 20,
et ARTO 4 2006 :
Serie TB N9 5.506, ;::i:l

Firma y sallo entidad

TGS BERROGEY naBRA OO0 Yo kg e o
B Bancario
U — E lale| |enta ! e ——— ——
" Banco Ibérico TR 7* Fﬂi{:,f% CAIXA DE CATALUNYA # Pt g S § I
Plaza de Espafia, 30 e Ei |
28032 Madrid ; | 'W”“' : > ey | CHEQUE N* |
Péguese por este cheque a Me foce Sindsn 5 - : g §res !
Euros - 7y = i [ {Eniotras / In words) * e !
2 & _ d2 ‘ B
N.° 0.220.941-0 4200-0 enletra Fima b= S I
U —— - L |
. 9\9\9‘ o e | CAADESTALVIS DE CATALUNYA |
L : B | ey { i
I
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Otras figuras de pago

® Pagaré: “cheque” con promesa(fecha) de pago.(Ley
19/1985) (figuras: firmante, beneficiario, endosante,
avalista)

e Letra de cambio, papel timbrado para dar crédito en la
compraventa. (figuras: Librador, librado(paga),
tomador, endosante, avalista)

Daar . Ocms DKL Ceontae

CCC 2077 0338 '.’ 1 312512444
IBAN  ES46 2077 0338 7131 2512444

e Agosto das T ar #1.500# o o Alicante - o 1. R e Giasi s
Ay T T Y e e osm LETRA DR e O e
e Mil Quinientos Eums - .= e LW {5.05-2008 15 de Julio de 2008 ol ety
ALCANTE cuatro o Junio se200 7 rx||-l|.\_—j.!:]‘--‘ e “'SOd_ﬂjid del Librader 5.A.

S 8200 )7 7.246.5030 82003 g

ot o

na: C. Alcalde Lorenzo Carbonell 44

il
WPRGESNIR2077E 0IITA BR00 (LA A ooty 0128 0338 73 4121012356 ° 33 42— 4
ACEPTO cuwie  Con Protesto Notarial LIERADOR:
Socidad del Librada 5.L. /’@%
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Otras figuras de pago (reverso)
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Definicion de necesidades, pliego de necesidades y condiciones

Pasos en el proceso de compra.

® Mantenimiento de historicos y seguimiento de servicio.

e Hay que guardar las facturas como documento justificante durante:
o Seis afios si se trata de géneros para la venta.
o Diez afos cuando haya adquirido bienes para la empresa, como mobiliario o maquinaria.
o Quince aios en la compra de bienes inmuebles(locales, terrenos, etc)
o Se debe llevar un registro “Libro registro de facturas recibidas”

® El vendedor esta obligado a conservar copia de cada factura emitida, ticket o
vale, durante seis afios a partir de la expiracion de la operacidon en ella reflejada.
(se pueden guardar en formato digital) y debe llevar un registro “Libro de
facturas emitidas”.

® Por otro lado la calidad de entrega etc debe utilizarse para el cuadro de control
del proveedor.

e Informacion de proveedores alternativos que participaron en la puja.
Una vez establecido el proceso/procedimiento se puede trabajar en
su automatizacion .
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Pasos en el proceso de compras.

Otros conceptos de compras:

Créditos/cuentas para que el usuario compre directamente.
Pedidos abierto, el proveedor remite factura resumen.
Pedidos electrénicos automaticos (EDI)(aecoc.es)<-> XML
Subastas. (proveedores pre-seleccionados)

Fax o teléfono.

Proveedor integrado.

Subcontratado la gestién de compra. (3 o consorcio)
Producto estandarizado.

Pedido minimo.

Calendario de pedidos.

Auto factura.

Usuario lanza la orden(no interviene compras)
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Procesos y organizacion de la gestion de compras y
aprovisionamiento. Pasos en el proceso de compras.

Comprar equipos implica:

Mayor riesgo(tecnolégico, proveedor..)

Mayor inversion (posiblemente necesite un plan de financiacién
previo)

Compras no frecuentes

Coste total dificil de calcular (seguros, materiales durante la
vida, vida de la maquina, nuevas tecnologias,
reparaciones...)(coste total de posesion)

Previsiones peores, compras segun demanda y no planificadas
con los precios del mercado.

Consideraciones medioambientales y de prevencidon durante
toda la vida y después.

Desgravaciones fiscales , amortizaciones.

Prevision de nuevas tecnologias.

Compras largas hasta su validacion definitiva.
Integrado con el resto de inversiones e instalaciones.
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Ilndice

*Definicion de necesidades, pliego de necesidades
y condiciones. Pasos en el proceso de compra.

*Formas vy tipos de compras, contratos..
*Analisis de precios, costes y coste total de
adquisicion.

*El cuadro de mando de compras.
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IFormas de compra

Tipos de contratos de compra:

e Contrato de Leasing o arrendamiento financiero: (con o sin
opcidon de compra) El bien no esta en los activos, es un gasto de
alquiler, fiscalmente deducible. No hay inversion inicial. La
propiedad lleva el mantenimiento y la obsolescencia. (periodo
de leasing prefijado). Pueden cuantificar por el total del
valor(compra, mantenimiento, seguro, periodo de vida) o dejar
un valor remanente. Intervienen usuario, proveedor e
intermediario financiero. El intermediario financiero es quien
adquiere el bien y lo alquila al comprador. [Alquiler: (con o sin
opcion de compra) El bien no esta en los activos, es un gasto
corriente].

e Contrato de factoring: de gestion y cobro de créditos cedidos y
descuento de documentos pendientes de cobro(facturas, letras
de cambio, pagarés etc)

e Contrato de Confirming: Gestion de pagos.
e Compraventa(cddigo Civil, Cédigo de Comercio)

40
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Formas de compra

Tipos de contratos de compra:
e Compra a plazos: Compra para uso de bienes muebles,

no reventa (Ley 50/1965 y Ley28/1998), debe ser por
escrito con los datos de precio, importe inicial a cuenta
y aplazada, importes y plazos, TAE, coste total.

(art 4 pone limitaciones(reventa, sin animo de lucro, valor inferior o superior

puesto por el gobierno, comercio exterior)

e Contrato de suministro, (agua, gas, electricidad,,) (no es

aprovisionamiento)

e Contrato de transporte, (porteador, cargador,

destinatario), carta de portes . Reglamento LOTT
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Tipos de compras

Clasificacion de tipos de compras:

Materia prima: “sensitives commodities” (acero, cobre, petroleo, soja,
papel..), la compra-venta se puede realizar en mercados muy organizados.
Los precios son publicados y sirven de referencia pero precios inferiores son
posible. Tiene gran importancia las tendencias y cambios para el disefio del
plan de compras

Especiales: productos especificos de la empresa. Estan en el limite de hacer
0 comprar, su precio se obtiene por presupuesto (RFQ), la capacidad suele ser
importante y los precios varian mucho entre proveedores.

Producto estandar: tornillos, tuercas.. De precios estables y descuentos
por volumenes, facil de encontrar proveedores.

Producto de bajo valor: recambios..No justifican grandes esfuerzos de
analizar los precios en detalle. Proveedores locales, servicio, control global.

Bienes de equipo: maquinaria...
Servicios: auditoria, asesorias, seguridad..
Subcontratados: procesos o productos internos externalizados.
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Contrato de compraventa

Para formalizar por escrito la compraventa hay dos

alternativas una mediante factura o recibo que justifica la

venta y otra el contrato de compraventa.

El contrato de compraventa puede ser (civil — comercio):

e Compraventa Civil: regido por el Cédigo Civil y la Ley

General para la Defensa de los Consumidores y
Usuario. Es un contrato donde alguna de las partes no
es empresario (usuario), con los requerimientos de :

e Ser licito. (“matones no”)
® Los contratantes den consentimiento y estén capacitados.

® Ser oneroso, exista contraprestacion. (“estrella, sol no”)
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e Compraventa mercantil: regido por el Codigo de
Comercio y el Codigo Civil, compraventa entre
empresarios, con los requerimientos de:

e Que la “cosa” ha de ser posible, licita y determinada. (mueble

para revender, servicio posible)

® Tener intencidn de reventa (con o sin transformacion) no para

el uso o consumo (seria civil).

® Que exista animo de lucro.

® Excepciones legisladas, la venta de agricultores, ganadores y
artesanos no es mercantil.
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I Requisitos

Para poder comprar en nombre de una empresa
hay que tener poder notarial de compra, y el
documento que soporta el pedido debe tener un
soporte que juridicamente dé validez a lo firmado
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IContrato de compraventa

Elementos del contrato:

® Personales: el comprador y el vendedor (persona fisica
o juridica a través de una persona fisica) con capacidad
de obrar (mayor de edad o emancipado y no
incapacitado)

® Reales: la “cosa” y el precio (cierto y en dinero o que lo
represente).

® Formales: el acuerdo (verbal o escrito, cualquier
idioma)(fecha).

® Perfeccionamiento del contrato, cuando hay consentimiento
de las partes. (voluntaria y consciente), sino es nulo.

46

SZE UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
|||‘; POLITECNICA

DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Greaorio Rius

47



Contrato de compraventa

Flementos del coni *Cédigo Civil 1263 “no pueden prestar
consentimiento: los menores de edad no

® Personales: el com emancipados; los locos o dementes; los sordomudos

0 jurl'dica a través gue no sepan leer ni escribir”

de obrar (mayor de edad o emancipado y no

Cadigo Civil 1459 prohibe adquirir por compra:
-El tutor o protutor, los bienes que estén bajo su tutela.

-administracion y albaceas de bienes a su cargo. en dinero o que lo

-Jueces en lo mismo
-Abogados y procuradores en lo mismo.

0, cualquier
idioma)(fecha).
® Perfeccionamiento del contrato, cuando hay consentimiento
de las partes. (voluntaria y consciente), sino es nulo.
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Contenido del contrato:
e Datos de las personas que intervienen.
® Descripcion del bien objeto del contrato.
® Precio y formas de pago.
e Clausulas, pactos o estipulaciones acordadas.
® Firma de los contratantes.

El contrato incluye obligaciones y derechos donde “e/
incumplimiento de las obligaciones por una de las partes,

facultarad a la otra para escoger entre exigir el cumplimiento o
la disolucion del contrato, con el resarcimiento de danos y el
abono de intereses en ambos casos. También podra pedir la
disolucion, aun después de haber optado por el cumplimiento,
cuando éste resultare imposible” (art. 1124 del Cédigo Civil)
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Contrato de compraventa

Obligaciones del vendedor:

® La entrega de la “cosa” en plazo y lugar convenidos. (si no
se especifica 24h). El comprador puede considerar
incumplida la obligacion y rescindir el contrato si la entrega
no se efectua en el plazo y en totalidad.

e Conservar la cosa hasta la puesta en disposicion (C.
Comercio)

e Saneamiento de la cosa vendida (calidad, cantidad,
defectos ocultos..)(6 meses C. Civil, 30dias o 4 dias si es un
defecto exterior apreciable al examinarla en C. Comercio.

® Las acciones por incumplimiento de contrato pueden
realizarse hasta que transcurran 15afios (art 1962 CC, realbecreto

Legislativo 1/2007 amplia las garantias del consumidor.
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Obligaciones del comprador:

® Pagar el precio. (segun convenido o al contado). La
demora obliga a pagar el interés legal.

® Recibir la cosa comprada en el momento y lugar
pactados. No pudiendo negarse a no ser que adolezca
de defectos, cantidad o haya pasado el plazo. En caso
de negarse o demora, el vendedor puede rescindir el
contrato o reclamar el cumplimiento depositando los
bienes JUdICIaImente' C.Civil la responsabilidad en el momento de

celebrar el contrato.

C. Comercio la responsabilidad en el momento

que la cosa se encuentra a disposicién del
comprador y a satisfaccién del mismo.
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Legislaciéon Contrato

Legislacion:

Cdédigo de Comercio, Real Decreto de 22 agosto de 1885.

Cddigo Civil, Real Decreto de 24 de junio de 1889.

Ley 50/1965, sobre la Venta a Plazos de Bienes Muebles 17/6/1965 (BOE 21/7/1965)
Ley 28/1998 de Venta a Plazos de Bienes Muebles (BOE 14/7/1998)

Ley 50/1980 de Contrato de Seguro, 8/10/1980 (BOE 17/10/1980)

Ley 26/1984 General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios de
19/7/1984(BOE24/7/1984)

Ley 26/1991 sobre Contratos Celebrados Fuera de los Establecimientos Mercantiles de
21/11/1991(BOE 26/11/1991)

Ley 7/1995 de Crédito al Consumo de 23/3/1995 (BOE 25/3/1995)

Ley 7/1998 sobre Condiciones Generales de la Contratacién de 13/4/1998 (BOE
14/4/1998)

Para Naciones Unidas establecid el CISG “Contracts for International Sales of Goods” si
ambos paises estan adheridos y las partes no deciden otro marco legislativo.
www.aecoc.es, informacion sobre codificacion, EDI..

www.derecho.com/contratos modelos y plantillas

www.ea-renting.com Asociacién espafiola de renting

www.renting.es empresas que ofrecen servicios de renting

Contrato de transporte : http://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2009-18004&p=20091112&tn=1
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Compras directas: cuando la disponibilidad prima sobre los
precios.

Compra por pedido: Cerrados o abiertos (compras regulares
con un programa de entregas (fijos y otros previsionales)

Compra por contrato: Se utiliza cuando hay necesidades de
requerimientos legales o garantias en las compras pactadas. Se les
puede adjuntar pliego de condiciones de suministro y pliego de
especificaciones de producto.

G UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas

iF) POLITECNICA o .
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greaqorio Rius



Tipos de modalidades

Contratos a precio cerrado: Se fija un precio/pago final

segun un pliego de especificaciones, el vendedor asume el riesgo y
para ello busca incluir salvaguardas contractuales para reducir
riesgos y el comprador incluye incentivos/penalizaciones
respecto(coste, calidad o programa).

Contratos a precio fijo y porcentaje variable:

Parte en una cantidad fija y el resto segun tarifa negociada por
unidad de (horas, m2, piezas..).

En estos contratos se incluyen salvaguardas para el ajuste del precio
final pudiendo ser positivas(incentivos) o negativas(penalizaciones)

Contratos a costes reembolsables.
El comprador paga por los costes justificados del proveedor.
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Factores para el tipo de modalidades

Factores para decantarse por un contrato u otro:

® Incertidumbre técnica.

e Criticidad del rendimiento.

® Incertidumbre en costes

e Criticidad de la planificacién/programacion: el proveedor
necesitara recursos extras puntuales dificil de estimar
inicialmente.

® Motivaciones a largo plazo. Si el proveedor prevé futuros
contratos habra un mayor interés y esfuerzo.

® Costes asociados a la preparaciéon o control de producto y
proceso.

e Salvaguardas a acciones del proveedor de ofertas con margenes
ajustados que cuando esta ejecutandose el proyecto reclaman
sobrecostes dada la cautividad del cliente(por costes de cambio
de proveedor o responsabilidad del comprador).
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I Reclamaciones potenciales

Reclamaciones potenciales:
® Trabajos extras por disefios incompletos.
® Retrasos debidos a retrasos del cliente.(inicio o durante
el proyecto)
® Disputas por informacion en la oferta inadecuada.
(interpretaciones, imprecision en plazos..)
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*Definicion de necesidades, pliego de necesidades
y condiciones. Pasos en el proceso de compra.
*Formas de compras.

*Analisis de precios, costes y coste total de
adquisicion.

*El cuadro de mando de compras.
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Analisis de precios, costes y coste total de adquisicion.

Relacion coste-precio (“precio justo”)

® E| precio debe cubrir los costes del proveedor mas su
margen para que siga suministrando.

® Coste correcto debe cubrir siempre los costes variables,
pero las ambigliedades entran con los costes
indirectos, generales y margenes.

e Otro punto es el calculo de los costes variables, se
repercute el coste medio de la materia prima (o
estandar) no el valor de cada compra.

® De todas formas el precio lo fija el mercado no los
costes. (lo que estén dispuesto a pagar)
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Calculo de precios
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A partir de los costes:

® Los precios deben ser superiores a los costes directos variables tales que permitan
cubrir los costes fijos directos, los indirectos y dé el beneficio deseado.

e Los compradores en caso de desglose de costes pueden discutir alternativas
productivas o los porcentajes de asignacion respecto de los costes directo variables.

A partir del precio de mercado:

e El precio no viene de los costes (ejemplo las subastas de naranjas(mercados de
futuros...) el equilibrio entre oferta y demanda hace variar los precios (las primeras
naranjas son mas caras, o en malas temporadas, la entrada de naranjas de otras zonas
hacen bajar los precios).

e La existencia de productos alternativos es la herramienta ante monopolios.
® Monopolios o desequilibrios de poder hacen igualmente variar los precios.

e En situaciones de precios invariables, se buscaran aquellos en que el coste total para
la empresa sea inferior (servicio, mantenimiento.)

e Laintervencion estatal hace variar precios especialmente en monopolios/oligopolios
(electricidad..).

e Aduanas, cuotas, dumping/antidumping, subvenciones afectan al precio.
Otros factores:

e Descuentos antelacidn, descuentos promocional, pronto pago, rappels, gastos envases
y embalajes, transporte y seguro, formas de pago, recargos por retraso en pago..
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Tipos de precios

Podemos encontrar diferentes tipos:

® Mercado, el precio fijado por |la oferta y la demanda.

® Disuasion. No quiere o puede hacer el servicio.

® Reclamo. El vendedor necesita el contrato ya sea por necesidad
interna o por eliminar competencia, con un margen muy
ajustado.

® Errdneo. Es posible que no se hayan entendido correctamente
las especificaciones.

e Spot (al contado), mercados especializados con concentracion
de oferta y demanda.

® Dumping, el precio es inferior al coste de produccion pero
subvenciones permiten compensar la situacion.

® Miseria: precio debajo de los costes que el proveedor lanza por
alguna razon. Importante vigilar su estado financiero.

® Lujos técnicos: producto muy por encima de los requerimientos.
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Factores en los precios

Experiencia adquirida por el proveedor.

El comprador puede aceptar en un lanzamiento un mayor
coste inicial o ciclo mayor pero con el tiempo esperara:

® Mejoras en la productividad.
® Mejores métodos, procesos, maquinaria o utillajes.
® Mejoras en la organizacion y calidad.

coste/experiencia

—

Volumen de produccion: Se estima que al doblar la
produccion se reduce el coste total entre un 15% a un 25%
(Boston Consulting G., series medias y grandes) o la “ley de
Caquot”

| | P 4|N,
* No=Cant. Piezas baja. X = N
* N=Cant. Piezas nuevas. 0
* Po=Precio anterior. R Perrofin 2012
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Indexar precios

Hay veces que es necesario indexar el precio a variaciones no
controlables (gasdéleo, acero, etc)

Mat G
P=P, [K1+K2M +K3G

Po =Precio previo

K1,.2,= Coeficientes, precio previo, variaciéon materiales..
Mato=Indice de materiales publico...

G= Indice de...

El precio se ajusta a indices publicos segun los peso(coeficientes)

negociados.

Ejemplo: contratos de transporte de larga distancia donde el coste del gaséleo puede
llegar al 30-40% del coste del servicio.
(alternativa es fijar barrera del 5-10% para revisar precio)

Ley 15/2009 art. 38 Si sube 5% se revisa precio tranSPOIte. mpmumboe.es bz shpris-s0e.s2005-1500s85-2009111280001
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Legislacidon sobre precios

e Real Decreto 2295/2004, de 10 de diciembre, relativo a la aplicacién en
Espafia de las normas comunitarias de competencia, esta establece, en
primer lugar, en qué casos corresponde actuar a las autoridades europeas o
naCionaleS (http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2004-21496)

e El Tratado de Funcionamiento de la Unidn Europea (TiTULO VI, NORMAS COMUNES

SOBRE COMPETENCIA, FISCALIDAD Y PROXIMACION DE LAS LEGISLACIONES, CAPITULO 1, NORMAS
SOBRE COMPETENCIA, SECCION PRIMERA, DISPOSICIONES APLICABLES A LAS EMPRESAS ) 101-109.

(La Comision Europea impone una multa de 1.710 millones a seis grandes entidades financieras

internacionales por manipular los tipos de interés en su provecho)
(http://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-Z-2010-70006)
http://economia.elpais.com/economia/2013/12/04/actualidad/1386147737_302233.html

® En Espaia esta “La Comisidon Nacional de los Mercados y la Competencia”
Ley 3/2013 irwsmmboe esaioriovoermesmris-soe-az013-5000, €5 UNA institucion independiente del
Gobierno que ejerce sus funciones en el ambito de todo el territorio espaiol
y en relacién con todos los mercados o sectores productivos de la economia.
(Ley 15/2007 Defensa de la COmMPetenCia. i s sossushori-sos azoon2s1s)
http://www.cncompetencia.es/
® a) la persecucién de las conductas anticompetitivas. (conductas colusorias y abuso,

desleal)

® b) el control de las operaciones de concentracidn econdmica.(fusiones y adquisiciones)

® ) la promocidon de la competencia.
http://www.cncompetencia.es/Inicio/Informes/InformesyEstudiossectoriales/tabid/228/Default.aspx
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Costes

Costes respecto del producto

Lo

El coste de un elemento es el valor de los recursos necesarios
para la obtencion, realizacién o funcionamiento del mismo.

* Los costes totales o costes/gastos de explotacién son la suma de los costes
directos mas los costes indirectos. Se escribira: C, = C,+ C,

— Costes directos(C,): Son los costes relacionados con el producto.

* Por ejemplo, costes de la maquinaria, del personal de la seccion etc

— Costes indirectos(C,): Son costes necesarios para la empresa pero no
directamente relacionados con el producto.
* Por ejemplo, gastos de creacion de empresa, salarios administracion etc
Producto o proyecto
— Costes variables o semivariables

Global
Costes directos

—— Costes fijos repercutidos

Costes indirectos » Costes repercutidos
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Coste total de produccion

Costes directos del proceso

Costes Fijos

* Los costes directos respecto del proceso se clasifican:

— Costes fijos (C;): los que no dependen del volumen de produccion. Uridades Producidas
+ Por ejemplo, determinadas tarifas o impuestos, alquileres, gran parte de los costes de
mano de obra, amortizaciones, gastos generales. (intereses financieros, publicidad,
seguros...)
— Costes variables (C,): los que dependen del volumen de produccion.

» Por ejemplo, mano de obra directa, materias primas, parte de los costes energéticos, etc.

Los costes totales del proyecto por o tanto seran la suma de los costes
fijos mas los costes variables mas los indirectos repercutidos. C,=(C;+ C, )+ C,

De acuerdo a esta definicion, a cualquier empresa le convendra en
general que sus costes sean sobre todo, costes variables.
— Si produces poco, la carga de costes no sera muy grande, mientras que ésta
aumentara a medida que produzcas mas y por tanto, ingreses mas.

— La determinacién de los costes fijos es imprescindible para el andlisis de la viabilidad
econdmica del proyecto.
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Costes variables, fijos, indirectos.

Una empresa produce 3 modelos de zapatos: tela, piel y
esparto, en una nave industrial. Clasificad los
siguientes costes entre fijos y variables:

e Rollo de tela para los zapatos

® Alquiler de la nave industrial

e Consumo energético de la nave

® Sueldo de los empleados de administracion
® Sueldo de los empleados del taller.

® Hilo especial para los zapatos de piel

® Impuesto de bienes e inmuebles

® Plantillas de carbon activado
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Amortizacion (costes fijos, directos o indirectos)

e Normalmente, las empresas suelen utilizar los siguientes
baremos de amortizacion:

—La obra civil se amortiza entre
25 a 30 anos.

—Las instalaciones se amortizan
a 15 anos.

- La maquinaria se amortiza de 3 a 10 afios.
(Dependera de la vida util de esta, es decir, los afios
que va a estar en funcionamiento.)

: MAGUINARIA PARA PANEL

No hay que confundir las amortizaciones fiscales con las contables
(aunque suelen ser iguales)
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I Ejemplo Escandallo

Directo
variable

Directo Fijo Gastos produccion 2.500 125%Mano de Obra

Costes Produccion 10.000
Coste Total 11.500
porcentajes de
asignacion de costes o PRECIO VENTA 12.420
prevision de beneficios.
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Ilndice

*Definicion de necesidades, pliego de necesidades
y condiciones. Pasos en el proceso de compra.
*Formas de compras.

*Analisis de precios, costes y coste total de
adquisicion.

*El cuadro de mando de compras.
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Medicion del rendimiento

CUADRO DE MANDOS de KAPLAN Y NORTON 1996

Objetivos y medibles
(afines a la estrategia)

How Do Customers See Us? (los

Meétricas financieras

*Impacto retorno inversién compras (margen x rotacion).
*Porcentaje cuota en categorias A.
*Pago medio en categorias A.

*Inversidn en proyectos(porcentaje sobre compra).
*Compras por comprador.

How Do We Look to Shareholders? (financiera)

What Must We Excel At?
(perpectiva interna)

clientes)

Métricas categoria/proveedor
*Porcentaje compra/total categoria/proveedor.
*Pedido perfecto( a tiempo, completo sin errores,
documentacién)

*Porcentaje ahorro/compra categoria.

Can We Continue to Improve and

Create Value? (Innovacion y
aprendizaje continuo)

Métricas innovacion y

aprendizaje
*Retencion y satisfaccion empleados.
*Productividad empleados.
*Implantacion gestion por proyectos.
*Integracion con proveedores.

*Implantacion equipos analisis de valor.

Métricas procesos internos
*Ahorro costes.
*Pedido perfecto.
*Implantacion proceso LNP y CPS.
*Implantacidn proceso gestion contratos.
*Implantacion procesos equipos analisis de
valor.

Con Objetivos y

sus medibles (KPI)

Key Performance Indicators
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POLITECNICA
G’ DE VALENCIA

Compras y Aprovisionamiento

Departamento de Organizacién de Empresas

Medicion del rendimiento

Josefa Mula
Greqgorio Rius

70

Una vez establecidos los objetivos, definidas las estrategias para su
logro, hay que definir indicadores o medibles de la consecucién del

logro.

Atributo rendimiento

Definicion atributo

Métrica o indicador

Coste integral de
aprovisionamiento

Coste pieza puesto en
destino final y costes
asociados.

Coste pieza origen.

Coste logistico.

Coste de NO calidad y NO
servicio.

Proceso lanzamiento nuevo
producto

Industrializacién a tiempo y
en coste.

Coste de prototipo y
preseries.
Cumplimiento plazos.

Reduccién de costes a través
de la técnica.

Analisis de valor
producto/proceso.

Reduccidn.

Reduccidn de costes a través
del mercado.

Busqueda y consolidacion
nuevos proveedores o
integracién proveedores.

Panel proveedores por
categoria.
Ahorro coste.

Reduccién de costes a través
del proceso contrato y
suministro

Implantacion e_purchasing,
e_procurement,
e_collaboration.

Coste transaccion.
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Medicion del rendimiento

Los medibles deben ser:
*Los menos posibles, (10 aprox)

*Conocidos. (Llegar a poner ejemplos en contratos, como se hacen,
fuente de informacion de sus datos, frecuencia etc)

*Compartidos. (de nada sirven sino se comparten para que se
planteé una revision o plan de mejora)

*Revisados. Hay que pre-definir fechas de reunion fijas al afio
(pueden ir de 4 veces al afo a semanales o diarias).

*Los medibles son la medicion de nuestra vision/misidn, objetivos y
estrategias.

“Dime como me mides y te diré como actuo/trabajo.”
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 4 Negociacion en compras

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:
e |dentificar las capacidades negociadoras de cada uno.
e |dentificar las cualidades de un negociador excelente.

e Valorar la importancia de la comunicacion verbal y no
verbal.

® Prepararse para una entrevista de trabajo

® |dentificar fases en la negacion.

® Conocer estilos de negociacion

e |dentificar la “parte humana” de las negociaciones.
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Ilndice

eLa comunicacion en la negociacion
*Pasos en la negociacion

*Estrategias y tacticas de negociacion.
*Algunos analisis de los estilos de
negociacion.

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula
Gregorio Rius

I Introduccion

La negociacion es el medio para
ponerse de acuerdo sobre los
términos de una transaccion, donde
los resultados reflejan el equilibrio de
intereses.

Para ponerse de acuerdo hace falta comunicacion en
todas sus facetas, palabra, gestos, escritos, actitud,
verbal y no verbal como en sus componentes emisor,
mensaje, codigo, entorno, canal, receptor.
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Nivel de negociador

Evaluar vuestro nivel de negociador

CHECK LIST DE KARRAS PARA DETECTAR HABILIDADES PARA NEGOCIAR EFICAZMENTE
Para responder este test debe marcar una X en la celda coloreada, y luego
ir a la planilla de EVALUACION

1 Generalmente, ; usted va a negociaciones bien preparado?
(a) Muy frecuentemente. (@ G
(b) Frecuentemente. ;
0 o ICO CITY OCTOBER NINE 2014
(d) Pocas YECES. “1 : : : | 'S¢ NOV;I 323 866-3;00
(e) Improviso. bott
2 ¢ Qué tan incomodo se siente cuando se enfrenta a un conflicto directo?
(a) Extremadamente incomodo.
(b) Muy incomodo.

www.karrass.com

LZNEGOCIA USTED BIEN? PAUTAS DE EVALUACION

Para hacer su evaluacion, consulie |la clave de respuestas y sume las calificaciones positivas y negativas por separado. Posteriorman-
t2, haga la suma algebraica para obtener la calificacion final. Una ealificacion entre 250 y 240 indica que usted ya negocia bien; De 180
a 250 sugiere que tiena las cualidades necesarias para negociar con éxito. Las calficaciones menores a 180 indican que debe mejorar. ..
O gimplemanta no tienen capacidades para negociar.
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Perfil del negociador excelente (1/3)

Habilidades profesionales

® Tener experiencia negociadora

® Ser consciente de las necesidades presentes y futuras

e |dentificar nuestras palancas de poder y las de la otra
parte

® Capacidad para negociar en situacion de incertidumbre
y ambigliedad.

e Habilidad para coordinar y dirigir a los miembros del
equipo.(si la negociacion es colectiva)
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Perfil del negociador excelente (2/3)

Habilidades personales

e Flexibilidad: la negociacién es un proceso vivo, por lo que esta
cualidad es fundamental para negociar de forma excelente en
cualquier situacion y con cualquier interlocutor.

e Seguridad en si mismo

® Perseverancia

e Asertividad para comunicar de forma adecuada en funcién de las
circunstancias e interlocutores.

e Tolerancia hacia los puntos de vista ajenos

e Autocontrol emocional

e Espiritu competitivo, pero teniendo en cuenta que durante el
proceso negociador siempre debemos facilitar a la contraparte
una salida digna, porque cuando no tenemos nada que perder,
solo nos queda ganar.

e Rapidez mental para analizar las situaciones y tomar decisiones
adecuadas tanto en tiempo como en forma.
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Perfil del negociador excelente(3/3)

Habilidades personales (cont.)

e Naturalidad y entusiasmo a la hora de negociar.

® Coherencia entre lo que dice y lo que hace.

e Dominio de la comunicacidn no verbal: gestos, silencios,
distancias, tonos de voz,...

e Sentido comun (es la mas dificil de adquirir: o se tiene o no se
tiene)

® Ser buen actor o actriz. A veces, es conveniente que nos

tomen el pelo cuando el coste es bajo. Cuando esto sucede, la
otra parte suele bajar la guardia.

e Empatia ,cuando nos ponemos en el lugar de los demas, tenemos
gue tomarlos tal como son, no pensar directamente que son
iguales a nosotros.

En posicion débil es cuando se demuestran las capacidades.
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Elementos de la Comunicacion

1. Emisor: inicia el proceso de comunicaciéon construyendo el mensaje y

enviandolo a un receptor.

2. Mensaje: representa la informacion que el emisor desea transmitir al
receptor, y que contiene los simbolos verbales (orales o escritos) y claves no
verbales que representan la informacion que el emisor “desea” trasmitir al

receptor.

3. Cadigo: es un sistema de signos y reglas para combinarlos, que por un lado es
arbitrario y por otra parte debe de estar organizado de antemano.

4. Referido: es la situacion o entorno extralingtistico en el que se desarrolla el

acto comunicativo.

5. Canal: seria el medio fisico a través del cual se

transmite la comunicacion. (es el caso de la voz y las ‘ T

ondas).(auditivo, sensorial o visual)

6. Receptor: aquella persona que descodifica el
mensaje. (verbal y no verbal)

http://www.materialesdelengua.org/WEB/hotpotatoes/comunicacion/comunicacion_test.htm

(ELEMENTOS DE LA COMUNICACION |

———————>| REFERENTE | ¢ 77—
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Elementos de la Comunicacion
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Importancia de la comunicacion no verbal

El psicologo Albert Mehrabian, actualmente profesor emérito en
UCLA tiene una buena definicion de esta materia:

“El componente verbal se utiliza para comunicar informacidn y el
no verbal para comunicar estados y actitudes personales”.

Este llevd a cabo experimentos sobre actitudes y sentimientos y encontré que en ciertas
situaciones en que la comunicacién verbal es altamente ambigua, solo el 7 por ciento de la
informacidn se atribuye a las palabras, mientras que el 38 por ciento se atribuye a la voz
(entonacidn, proyeccion, resonancia, tono, etcétera) y el 55 por ciento al lenguaje corporal
(gestos, posturas, movimiento de los ojos, respiracion, etcétera)

~ Gusto total = 7%7@ verbal + 38% gusto vocal + 55% gusto

facial (comunicaciones de sentimientos y actitudes)

http://www.kaaj.com/psych/index.html
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Comunicacion verbal y no verbal

No todos somos iguales
Comunicacion no verbal entre @

CHICOS

HOLA
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Comunicacion verbal

y no verbal

No todos somos igual

Comunicacion no verbal entre

CRICAD

£ER UNIVERSITAT
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Comunicacion verbal

y nho verbal

No todos somos iguales:

o 2 : e no mﬁﬂ'l: ik T [
o A miro ;us ojos para & _,.L.'!-:.., "}

C.omunicacion no verbal entre

CHICA Y CHICO

7
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Comunicacion verbal y no verbal

Hay mucha informacion
noverbal & /% §
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Comunicacion no verbal

1-Los principales elementos de la comunicacion no
verbal son: contacto visual, gestos faciales,
movimientos de brazos y manos y postura y distancia
corporal.

2- Las manos vy la cara es lo que mas delata.

3- Tener los brazos cruzados es senal de actitud
defensiva.

4- Tocarse el cuello de la camisa o rascarse el cuello son
sefales de que no se esta siendo del todo sincero.

5- En una reunion se puede observar como se imitan
gestos (de forma involuntaria). Esto significa que
estamos de acuerdo con la persona que imitamos.
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Comunicacion verbal y no verbal

: Acertijo #.:l 6 .
¢Cual de ellas quiere bailar?

\

g

&

e

: |

ey

lenguajecorporal.org

http://lenguajecorporal.org/acertijo-16-cual-quiere-bailar/
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Comunicacion verbal y no verbal (entrevista de trabajo)

El mejor lenguaje corporal
para tu entrevista

http://www.adeccorientaempleo.com/el-mejor-lenguaje-corporal-para-tu-entrevista/
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Comunicacion verbal y no verbal (entrevista de trabajo)

Seguridad(flexible), naturalidad(no busca agradar sino confia en
que agradas) y coherencia(admitir sus virtudes y defectos _

fortalezas Yy debilidades)(un defecto puede ser una fortaleza en segun que
situaciones)

AUTOCONFIANZA: Nuestra “autoconfianza” como negociadores
debe ser flexible como un junco, que se deja llevar por la corriente
del agua, pero esta bien sujeto al fondo.
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Negociacion

Negociacion

Lectura y debate del articulo sobre la negociacion
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Negociacion frente a regateo

Regateo: Una necesidad no definida y puntual; sélo se discute el
precio; no hay continuidad en la relacidon; se busca dinero facil, rapido
y a corto plazo.

Negociacion: Necesidad definida y repetitiva; se discuten todas las
clausulas del contrato y condiciones del pedido; hay continuidad en la
relacion.

Negociacidon no es lo mismo que regatear.

“regatear a largo plazo genera mayores pérdidas que las mejoras
logradas puntualmente”

John Forbes Nash(Nobel economia 1994 ) especialista teoria de
juegos y los procesos de negociacion:
“solo la cooperacion y no la competicion garantiza los mejores
resultados para todas las partes”
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Equivalencia entre Comprar o vender

Los mismos conceptos de las ventas pueden

aplicarse a las compras:
e Comprar es vender pedidos, hay que convencer de las
ventajas de la transaccion propuesta.
® Las técnicas de ventas son perfectamente aplicables en

las com pras. (prospecciones de mercado, segmentacion, plan de
comercializacion..)

e Comprador y vendedor comparten competencias,
habilidades y caracteristicas personales.
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Tipos de Negociaciones (posicionamiento o interés)

Division clasica de planteamientos en la negociacion:

e Negociacion por posicionamiento tipo duro/suave: Se
plantea la negociacion como una competiciéon o
adversarios. Con un objetivo de victoria donde toda
amenaza, presion y dureza (en la negociacion) es valida,
genera mucha desconfianza.

Este estilo llevado al limite resta dignidad al comprador,
genera hostilidad y la busqueda de la revancha. Dada su
limitada efectividad en el medio plazo, los compradores
buscan maneras mas suaves, amistosas, de confianza,
mostrando los limites inferiores y buscando siempre el
acuerdo satisfactorio.

Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
CNER) POLITECNICA L .
DE VALENCIA ~ Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

23

Tipos de Negociaciones (posicionamiento o interés)

e Negociacion por intereses, como guia de conciliar las
discrepancias y llegar a un acuerdo amigable e
inteligente, siempre dentro de la confianza.

Hay que distinguir entre interese y posiciones,
entender a las partes, actuar con empatia. Razonary
aceptar principios y no ceder ante presiones.
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Elementos de la negociacion

Hay caracteristicas que definen toda negociacion.

® Poder negociador:

® Importancia de la compra en el volumen de venta del
vendedor. (importancia del acuerdo al vendedor).

e Capacidad de eleccidn, alternativas y costes de cambio de
proveedor.

® Disponibilidad de informacidn sobre estructuras de costes,
precios de mercado, competidores, alternativas..

® Plazos, el que tiene mas margen de tiempo esta en mejor
posicion.

® Capacidad real de decisidon (hay veces que el comprador/vendedor no
tienen capacidad real, por lo que hay reservase para la segundas rondas)
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Elementos de la negociacion

® El querer ejercerlo: Motivacion por el proceso de
negociacion.
® Importancia de la compra en costes/calidad/servicio.
® Importancia estratégica.
® Rentabilidad para la propia empresa.
e \Voluntad de ahorro.

® El saber hacer, habilidades y competencias.

e Competencia de negociacion: liderazgo, anticipacion, persuasion,
paciencia, aplomo, gestion de conflictos, saber escuchar y preguntar,
toma de decisiones, negociar por objetivos no emociones.

e Competencias técnicas: conocimiento del producto o proceso,
variables criticas, dificultades.

e Competencias relacionales: integridad, honestidad, credibilidad,
compromiso..

e Competencias metodoldgicas: trabajo en equipo y en proyectos,
analisis financiero, gestidn de riesgos.

e Competencias socio-culturales: idiomas, culturas y empresa.
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Ciclo de la negociacidon

Pasos en una negociacion:

® Preparacion: se debe establecer.

e Definir los objetivos claramente segun estrategia de la empresa y politica.
o Para un producto: Precio, calidad, transporte, servicio, plazos de entrega..

o Para un nuevo mercado: identificar y calificar nuevos proveedores.

e Recopilar informacion (mercado, competidores, del propio proveedor,
capacidades..)

e Conocer la capacidad de decisidon del vendedor y su estilo de negociacion.

e Elaboracidon de argumentos, posibles objeciones y como afrontarlas,
generar suficientes opciones, propuestas y resultados posibles a utilizar en
funcién de cdmo vaya la negociacion.

e Predefinir una estrategia de pasos a negociar (menor a mayor dificultad,
temas comodin-antibloqueo, posibles pausas, tabla importancia
comprador-vendedor).

e Definir el arranque con un punto donde le sea facil al vendedor hacer una
concesion (ambiente positivo y permite mayores avances)
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Preparacion

e Concretar con claridad los objetivos
e Diferenciar entre deseos y necesidades
® Distinguir entre necesidades primarias y secundarias

® Evaluar los objetivos de |a otra parte, separando
también los deseos de las necesidades.

® Satisfacer antes las necesidades que los deseos

® Preparar tacticas que hagan concesiones en lo relativo
a nuestros deseos

® Mantenerse firme cuando negociamos sobre
necesidades, sobre todo, las primarias.

® No renunciar nunca a una de nuestras necesidades a
cambio de uno de los deseos de la parte contraria.
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Preparacion / BATNA

BATNA

Objetivos/
Elementos a negociacion

Alternativas

Intereses Comunes

Poderes Presente

Estrategias tacticas

Definir Posicion

Concesiones

Intereses Opuestos

Poderes Futuro

Orden de negociacion
/ Salidas-pausas
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® Entrevista de negociacion, con las fases de

® Previa: hay que cuidar los primeros momentos, saludos, apretdn de
manos, cordialidad dado que pueden marcar la negociacion.

® Inicio: es la fase en la que exponer intereses y objetivos de las
partes. Primero el comprador expondra “lo que es”, “lo que hace” y “
lo que su empresa representa”(vender los beneficios y gestionar la
informacidn). Segundo conocer bien a la otra parte, para ello es muy
importante saber escuchar, informaciéon como:
o Situacion de mercado de la empresa.

o Previsiones o evolucién probables (empresa y productos)
o Inversiones previstas (salud financiera)

o Etc

(Perrotin 2002) recomienda no exponer al principio el orden del dia detallado o lo
que significard la compra para su empresa o sus objetivos de negociacion.
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Ciclo de la negociacidon

® Preliminar: Arrancar con puntos interesantes de la oferta o
propuesta del vendedor, dado que se evitan posiciones
encontradas o negativas. De esta forma damos esperanzas al
vendedor de obtener el pedido si rectifica los puntos peores.
Posteriormente arrancar con puntos donde el vendedor pueda
realizar las primeras concesiones, evitando desacuerdos
iniciales o bloqueos y que generan un ambiente positivo, de
confianza.

® Negociacion o Argumentacion: Cuando se presentan razones y
objeciones, intentando debatir y rebatir propuestas. (tipos de
argumentaciones afirmacion, razonamiento y evidencias),
adecuarlos al interlocutor y el momento. Darlos en orden
decreciente de fuerza (ventajas para el oponente, desventajas
para nosotros, ventajas para ambos, desventajas para ambos,
desventajas para el oponente, ventajas para nosotros).
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Ciclo de la negociacion

e Ayudas

o “Hacer preguntas abiertas”, obliga a precisar al vendedor o plantear
nuevas propuestas, otra cosa es pedir explicaciones ,que pueden
ser provocadoras.

o “Reformular propuestas del vendedor”, aseguran, confirman un
punto de acuerdo, generan un clima de escucha activa pero puede
ser, en caso negativo, un bloqueo a la negociacion.

= “Interrumpir a su interlocutor” es a veces necesario para aclara
propuestas, pero no deja de ser disruptivo de un ambiente
positivo.

o “Gestionar el silencio” el vendedor se ve obligado a exponer mas
argumentos y/o sus limitaciones, pero puede resultar agresivo.

o “el humor” relaja las situaciones y transmite seguridad/confianza
en su capacidad ante la negociacion, el exceso puede ser

contraproducente.
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Ciclo de la negociacidon

e Ayudas (cont.)

o “Pausas” ante un bloqueo, permite clarificar pensamientos y
realizar consultas a terceros. Prevea las situaciones y las posibles
pausas a lo largo del tiempo, arrancar con otros temas faciles no en
el punto de bloqueo.

= “andar con rodeos” con la esperanza que el vendedor se ajuste en
la oferta, pero puede provocar lo contrario (reafirmarse)

= “competidores” obliga al vendedor a trabajar puntos destacados
respecto de la competencia, no deja de ser una amenaza.

= “promesas” si se cumplen ayudan a desbloquear situaciones.

o No decida por él. No exponga hechos consumados.

o Avance punto a punto sin marchas atras, dominando la agenda.
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Ciclo de la negociacion
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e Ayudas (cont.)

Las dificultades de un comprador :

oTratar las objeciones del vendedor con contraargumentos o
sorteandolas habilidosamente.

*Reformular la objecion.
*Debilitar la objecidn.
*Desmontar la objecidn.
*Apoyarse en la objecion.
*Anticiparse a la objecion.
*Referirse al caso del vendedor.

oGestionar posibles bloqueos.
*Interrumpir la negociacion.
eUtilizar el comodin.
*Desbloquear la situacion.
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Ciclo de la negociacion, argumentacion

muy importante referencia de cliente

Presentan una
posibilidad de
contratos multiples.

Pertenecemos a un
grupo industrial
importante

Le proponemos una Necesidad de

tecnologda avanzada | desarrollo
Mantenemos lazos de
fidelidad con nuestros | Largo plazo.

proveedores

tratdremos un
negocio por primera
vez con usted,
estamos dispuestos
a comprarle una
cantidad mas
importante de
componentes

Esta cantidad puede
parecer importante;
pero no lo es
suficientemente
como para
beneficiarse de una
tarifa preferente

Argumento del Interés para el Argumento del Objecion del Réplica del
comprador vendedor comprador vendedor comprador
Nuestra empresa es Constituye una Aunque hoy

Primero debe usted
demostrar sus
aptitudes en
cantidades
reducidas, antes de
beneficarse de un
contrato importante-

“Win-win” cuando ambos salen
convencidos de haber ganado
dentro de un ambiente positivo y
cordial de trabajo.

Me permito
recordarle que
algunos de sus
competidore ofrecen
condiciones mas
atractivas.

Pero la calidad de los
productos no es
comparable.

Puede ser, pero el
nivel de calidad de
sus colegas nos es
suficiente, ya que
corresponde a
nuestras normas.

¢Cuando necesita el
material?

écuales son sus
plazos maximos de
fabricacion?
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e Cierre, definir el punto de acuerdo, entendiendo que
las partes han cedido para llegar al acuerdo, se debe
formalizar, a poder ser por escrito y con salvaguardas o
penalizaciones para garantizar el servicio o acuerdo.

“quien cree haber obtenido resultados satisfactorios es
quien intenta tomar la iniciativa de la conclusion”

(se han alcanzado los objetivos o el pedido tiene un buen
margen que no debe perderse)
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Técnicas de negociacion

No hay mejores o peores y cada cultura tiene una
percepcion (anglosajona, asiatica, latina, arabe..) y estilo
negociador, lo mas importante es “escuchar” y adaptarse

a cada situacion.
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Técnicas de negociacion (fase argumentacion)

DE VALENCIA

Compras y Aprovisionamiento

Tactica Descripcion Objetivos Respuesta del comprador
vendedor
Amenaza directa sobre *Hacer dudar sobre sus propias| *Ignorarla.
Amenaza | 2l8un punto. exigencias. *Analizar y responder.
*No ceder en caliente ni desafiar.
Manifestar que el precio *Quitar al comprador sus *Obtener informacion sobre el precio.
. ofrecido "sinceramente"” | armas tradicionales. *Buscar contrapartidas.
Precio no puede mejorarse. *Llevarlo al terreno de prestar | *Preguntar quién podria mejorar el
limitado ayuda al vendedor. precio.
*No creérselo de golpe.
Exigir una respuesta *Atemorizar al comprador con | *No tomarla en consideracion.
Urgencia inmediata sobre algun el riesgo de acabar la *Negociar el plazo de respuesta.
punto concreto. negociacion sin acuerdos. *Ceder a la presion.
Pedir mejora de *Convertirse en un aliado parar| *Actuar de forma adulta,
Falso condiciones a cambio de lograr la venta segun sus profesionalmente.
amigo ofrecer ayuda para condiciones.
convencer al usuario final.
Provocar una sorpresa "en | *Desorientar la comprador. *Considerar que se debe empezar de
Detective | o, *Tender una trampa. nuevo con otra orientacion.
Colombo *No perder el control.
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Técnicas de negociacion (fase cierre)

Tactica vendedo

r Descripcion

Objetivos

Respuesta del comprador

Alternativa

Dar a elegir entre dos
posibilidades favorables, sin
dejar decir que no.

*Llegar a un acuerdo.

*Analizar y responder.
*No ceder en caliente.

Lotomaolo
deja

Proponer un ultimatum con
firmeza, tratando de
imponerlo.

*Bloquear al comprador.
*Despertar su miedo al
fracaso.

*Aparcar la proposicion para
responder posteriormente.
*Decidir inmediatamente.

Premura y/o

Ofrecer un incentivo ligado a
un plazo de decisién o no
garantizar suministro.

*Cerrar un acuerdo en
condiciones alegado a una
decisiéon urgente.

*Analizar el interés de la
alternativa.
*Analizar si existe realmente

escasez
escasez.
Mostrar que otros ya han *Dar a entender que esas, y no | *Buscar alternativas o variantes a
aceptado esas condiciones. otras, son las condiciones dichas condiciones.
Caravana
normales de mercado.
Dar una condicion favorable, | *Cerrar un acuerdo con *Dar otra condicion favorable y
Reciprocidad | esperando recibir. condiciones mutuas. cerrar el acuerdo.
"Hueso y Dar una condicién favorable y| *Amortiguar un beneficio con | *Analizar si las ventajas son
jamén" otra desfavorable. otro perijuicio. mayores que las desventajas.
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Conocer el estilo de negociacion

39

Analizar el estilo mas afin a cada uno

TEST DE ESTILO DE NEGOCIACION

Este Test tiene por finalidad indicarle cuales son las caracteristicas de su estilo como
negociador actualmente.

Procedimiento

En las paginas siguientes, encontrara una serie de pares de enunciados que describen formas
alternativas de proceder en situaciones en las que hay en juego distintos criterios.

Durante estas situaciones, Ud. debe responder de manera diferente segun la persona o el
contexto. En funcion del énfasis que habitualmente dé a cada modalidad descrita, distribuya tres
puntos por cada par.

Cuando su comportamiento sea muy diferente con un grupe o persona particulares, puede realizar
un cuestionario especialmente para esa negociacion.
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Otras técnicas de negociacion

Otras:

® Pregunta secundaria, si hay acuerdo en lo secundario,
normalmente habra acuerdo sobre lo principal.

e Acontecimiento inminente que impida o dificulte cerrar el
trato.(urgencia, “salida avion”)

e Tender la mano, el contrario debe ser arisco para no cerrar
el trato en ese momento.

® Proponer prueba, compras menores antes de futuras
compras.

e Ofrecer ventaja extra.
® Suposicion, se da por hecho la decision.

® Resumen del estado del acuerdo ayuda a no perderse u
olvidar avances realizados.
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Negociacion

En las negociaciones, como hemos visto, la preparacion
es importante, pero no garantiza el éxito, parte
importante es la voluntad de las partes de llegar al
acuerdo, mantener un clima positivo, no conflictivo vy
esto depende de ese intercambio entre interlocutores de
llegar a los fines fijados.
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Negociacion parte humana

Negociacion parte humana, las relaciones

humanas intrinsecas de toda negociacion.
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¥ www testpsicotecnicos.org/tests-empleo.php v |

B - oot

INICIO TESTSRR.HH SERVICIOS PRUEBA GRATUITA VALIDACION CONTACTO

Evalle a sus candidatos online y haga mas fiable su seleccién !

Tests Psicotécnicos para Particulares

Acceso Empresas

Si es un estudiante, un trabajador, un directivo... o simplemente desea

Espacio reservado a empresas
registradas para: pasar tests
psicotécnicos, ver los informes
de resultado, contratar mas
créditos... > ENTRAR

TESTS PARA EMPRESAS

Test de personalidad

Test de personalidad BFS

Test de management

Test de ventas

Test de orientacion profesional
Test de razonamiento

Test de inteligencia emocional
Test de orientacion-1IP
Recapitulativo tests disponibles

realizar un analisis de su vida profesional o personal, a continuacion le
proponemos una serie de eficaces tests de seleccidn de personal, de
orientacién profesional y de autoevaluacién. Todos nuestros tests
psicotécnicos son fiables y han sido validados estadisticamente,
cumpliendo con las normas de la American Psychological Association.

Si ya ha pasado un test y quiere conocer sus resultados, pulse aqui y
acceda a ellos inmediatamente. Aqui, mas tests online para particulares.

¢ Para qué trabajo estoy hecho ?

Test de Orientacion Profesional le ayuda a definir sus
objetivos profesionales y personales. Consiga un andlisis
detallado de sus intereses profesionales y sus motivaciones. Este
test hace una comparacién entre su perfil y 44 grupos de
profesiones que representan mas de 900 puestos de trabajo...
.:: saber mas sobre el test de orientacion profesional ..

SERVICIOS PARA EMPRESAS

éPor qué utilizar tests online ?
Referencias clientes

Tarifac fnracine nor Facth

Inteligencia & Inteligencia emocional

Practique las pruebas de inteligencia con el Gran test de
“ Inteligencia, un test realizado por mas de un millén de usuarios.

http://www.testpsicotecnicos.org/test-orientacion.ph

Acceso para Particulares

Si es un estudiante, un
empleado, busca trabajo... v
desea realizar un analisis de
su personalidad y orientacian
profesional => ENTRAR

TODOS LOS TESTS

Test personalidad y empleo
Test de orientacién

Gran test de inteligencia
Test inteligencia emocional
Test de management

Test de motivacion

Test de inteligencia (gratis)
Test manager (gratis)

>> M3s tests online

TESTS PARTICULARES
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Negociacion, relaciones humanas

Equilibrio entre “Compromiso” — “Cooperacion” de cada
individuo, actitud o estilo del comprador o vendedor que
se pueden agrupar o simplificar en 5 tipos.

COMPRADOR
e Metddico.
® Receptivo.
® Determinado.
e Conciliador.
e Combativo.

Perrotin 2002
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Negociacion, parte humana. Comprador

e Metddico: es la actitud de aplicar escrupulosamente las técnicas
de compra (sin innovar), organizado, informes detallados para la
preparacion de la entrevista. Durante la entrevista solo trata
temas técnicos y comerciales, elude los temas personales. Sigue
el plan establecido, anota con todo detalle las propuestas del
vendedor pero sin dejarse salir de su plan. Se reserva
valoraciones hasta la decision final. Es de gran eficacia pero
puede caer en rutinas y papeleos inoperantes y no se aprovecha
de toda la informacion que le pueden aportar sus interlocutores.

® Receptivo: esta abierto al dialogo, escuchar y a las propuestas
de su interlocutor. No tiene problemas en transmitir sus
criterios, valoraciones y opiniones pero nunca imponerlos. Busca
un clima positivo con tal de encontrar mejores soluciones
creativas. Pueden tener el problema de metodologia, no
verificar pasos o afirmaciones y ceder en puntos con el fin de
mantener el “clima”.
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Negociacion, parte humana. Comprador

® Determinado: “razonamiento lo6gico”, prepara las
negociaciones, pide explicaciones detalladas a cada punto
(desglose de costes, precios de productos analogos, etc) y
prepara argumentos a cada posible consulta u objecion del
vendedor. Dado el dominio de la situacién podra conducir
toda la negociacidon en temas técnicos y objetivos evitando
los subjetivos o personales. Puede caer facilmente en el
autoritarismo desaprovechando propuestas no
contempladas previamente o saber ceder para lograr el fin
ultimo.
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Negociacion, parte humana. Comprador

e Conciliador: Evitara cualquier situacion conflictiva, dado que
prioriza las relaciones humanas como herramienta para llegar a
buen termino la negociacion. Esta abierto y atento al
interlocutor, aprovechando y analizando sus propuestas pero es
prudente antes de cerrar compromisos. (puede alcanzar
resultados superiores a sus objetivos) Pero debe velar que su
objetivo de compromiso no le manipule.

Combativo: Decido a ganar, experimentado, seguro de si mismo
qgue con argumentos y gran firmeza quiere convencer a sus
interlocutores en sus objetivos y abierto los puntos que no le
importan. Sus objetivos son ambiciosos pero realistas. Utiliza
tanto los razonamientos técnicos como la persuasiéon humana en
la negociacion a condicion de llegar a sus objetivos. Receptivo a
propuestas que le puedan poner en mejor posicion dentro de su
empresa(innovacidon, nuevos mercados..). Tienden a
presuntuosos y ambiciosos arriesgando las situaciones
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Negociacion, parte humana

Compromiso tCOMPRADgR‘

Conciliador

Cooperacion
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Negociacion, parte humana

La posicion entre compromiso y cooperacion fija esta
distribucidn de estilos.

Por otro lado el vendedor también tendra su propio estilo. La
cercania de estilos permite una sintonia en la negociacion, un
clima favorable, pero sera nuestra gestion el desplazar las
situaciones o aprovechar las virtudes de cada estilo con el fin
de hacer fructiferas las negociaciones.

A continuacion las 5 actitudes eficaces del vendedor y sus 5
defectos.
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Negociacion, parte humana.
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Negociacidn, parte humana. Vendedor

® El organizado: busca una relaciones correctas pero
relativamente poco afectuosas (cierta distancia). Fija
objetivo modestos, de conservar una clientela fiel y sélida.
Prepara minuciosamente las visitas y los informes, evita
conflictos.

Ante este vendedor debe prepararse la documentacion y
argumentos objetivos(le da seguridad, los afectivos no le
influyen) y se ganara su confianza si le muestra que las
compras anteriores han sido resueltas sin conflictos.

El servicial: Valora estar integrado en un clima de
confianza, dedica tiempo a mantener una relacion continua
y casi de amistad. Se preocupa de identificar la verdadera
necesidad del comprador y solo después ofrece sus
productos si son adecuados. Se siente consejero. Ante
conflictos intenta identificar la causa raiz, evitando
observaciones subjetivas. Intenta mejorar continuamente.
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Negociacion, parte humana

Este vendedor |le preocupa el aspecto humano de la
negociacion, por lo que el acercamiento inicial le es
importante. Escuchele con cortesia.

® El comprometido: dinamico y competente. Conoce sus
productos perfectamente (cualidades y defectos) y prepara
sus argumentaciones. Implicado en su actividad y en |la
busqueda de nuevos clientes. Intenta influir en el
comprador.
Ante este vendedor se debe trabajar con los hechos
evitando argumentos generales y en el presente, el pasado
no le influye.
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Negociacion, parte humana
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e El acomodaticio: Tiene confianza en su intuicion y en su
realismo, capaz de analizar situaciones rapidamente y
encontrar arreglos satisfactorios para ambas partes.
Desdramatiza los conflictos.

Ante este vendedor se debe ser flexible y al mismo tiempo
con alternativas de repliegue. Los acuerdos deben ser
pasados a escrito en contratos claros y precisos, ya que sus
propuestas pueden ser desautorizadas por su empresa.

® Sagaz: Eficacia. Busca maximizar ventas, clientes
satisfechos y rentabilidad. Construye argumentos flexibles y
en busca de la adhesion de su interlocutor. Las objeciones
le permiten ir al fondo de los problemas reales.

Ante estos hay que preparar el futuro dado que es el
terreno donde esta orientado.
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Negociacion, parte humana

Pero estos mismos vendedores tiene ineficiencias:

e El amigo del papeleo: tendencia del organizado que se oculta en
la burocracia y el formalismo. Negociar con organizacion
objetiva.

e El dominante: (comprometido) busca imponer su punto de vista,
trata de ignorante al comprador y se sustenta en temas técnicos
complejos. Negociar con hechos objetivos actuales.

e El flojo(servicial), interlocutor no fiable que defiende mal su
producto a costa de evitar conflictos. Esfuerce se en escuchar
con cortesia o buscar otro comprador mas fiable.
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Negociacion, parte humana
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e El manipulador: (acomodaticio) confunde negociacion con
regateo, con arreglos poco claros, malentendidos promesas
enganosas. Tiene éxito a corto plazo Unicamente. Negociar
flexible pero exigir los acuerdo en contratos claros y detallados.

e El no realista(sagaz) lenguaje sofisticado, hueco, falta sentido de
la realidad e inseguro. Negociar con vistas al futuro dado que
suelen confiar en las capacidades del comprador.
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

Negociacion, parte humana.
Analisis Transaccional
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

57

Técnica de comunicacion elaborada entre 1952-1970 por
Eric Berne(EEUU). Intenta identificar los diferentes tipos
y mecanismos en los dialogos profesionales. Se basa en
identificar el peso de tres estados que definen la
comunicacion y su combinacion.

*Paternal ««——>_ *Paternal

eAdulto *Adulto

*Infantil «=—— cInfantil 3\, =

Eric Berne 1910-1970
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Analisis Transaccional

Analizar el estilo mas afin a cada uno

ECOGRAMA
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional
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® Paternal
e Aquel que utiliza ordenes, advertencias, recomendaciones,
normas.
“en su lugar, lo que yo haria”
Se divide en:

o Paternal consejero “Por experiencia, le sugeriria que..”, éNo piensas que la
mejor solucion seria..?”(busca prestar ayuda)

= Paternal salvador (-) (buscar justificar sus acciones) “Sin mi, no hubierais
encontrado..” “ya lo habia dicho yo que .”

o Paternal protector (Quiere dar proteccién, prudencia..) “Tendremos que
tener la presentacion acabada esta semana” “Mejor que nos dividamos
las partes claramente para que no tengamos problemas..”

= Paternal perseguidor (-) (de protegerlo a perseguirlo) “No eres ni siquiera
capaz de hacer..” “Si no acabas tu parte hoy, tendremos que hacer el
trabajo sin ti..”
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

e Adulto

® Apela a la razdn, logica y a la reflexion. “comprendo
perfectamente su punto de vista”

e |nfantil

® Expresa la sensibilidad, sentimientos, imaginaciony
creatividad.

Se divide en:

o Infantil natural (creadora, imaginacion, espontaneidad, original) “me
gusta tu idea yo aun anadiria mas...”

o Infantil adaptado ( infantil natural pero armonioso con el entorno) “Me
gusta tu idea, la podemos desarrollar juntos..”

» Infantil sumiso (-) “eso debe decidirlo mi jefe, es muy importante”
= |nfantil rebelde (-) “Estoy harto de estas transparencias y asignatura..”
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

Identifica las transacciones en paralelas, cruzadas y felices o
infelices.

oP. Perseguidor-l. Sumiso, infelices, paralela:“¢ Como? jTodavia no ha
terminado!” “Si, si, en sequida..”

oP. Perseguidor-l. Rebelde, infelices, paralela:“¢ Como? jTodavia no ha
V/ A4

terminado!” “éSe da usted cuenta de lo que me estd exigiendo?”

Situaciones agresivas que dificultan el dialogo y el buen
clima, se pueden evitar, no activando los estados negativos
que le han solicitado, con los estados Infantil natural o
adaptado o reaccionar en estado adulto y apelar al estado
adulto de la otra parte.
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

oP. Perseguidor-Adulto: “¢Como? jTodavia no ha terminado!”
“Pedi inmediatamente un informe de apoyo que espero pronto

recibir y mientras no me lo den no podré terminar el informe”

(Cruzada) >

A

oP. Perseguidor-1. Adaptado apelando al paternal consejero, el
lado positivo del interlocutor:“¢ Como? jTodavia no ha
terminado!” “Aqui estd, no se ponga nervioso, ya me dice qué le

parece”.(paralela) 3\
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

e P. Perseguidor-Infantil-Paternal-Infantil: “¢ Como? jTodavia no ha
terminado!” “iNo le permito que me hable en ese tono!éPor
quién me ha tomado?”

e P. Perseguidor-Infantil-Infantil-Infantil: “¢ Como? jTodavia no ha
terminado!” “He encontrado puntos muy interesantes y
originales, me estd quedando muy bien, creo que le podremos
sacar mucho partido al trabajo, en sequida estd acabado”

8
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

Permite en cierta forma, buscar situaciones “felices” y
segun el caso en el mismo tipo del interlocutor u otro
segun el caso.
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Negociacion, parte humana. Analisis Transaccional

Negociacion, parte humana.
Programacion Neurolinglistica
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Negociacion, parte humana. Programacion neurolingiiistica.

Técnica de comunicacion elaborada en 1977 por Richard
Bandler y John Grinder(EEUU). Intenta identificar los
diferentes tipos y mecanismos de comunicacion.
Observando las actitudes y micro comportamientos en la
comunicacion (no verbal) y las palabras utilizada(verbal).
Agrupa la comunicacion en tres modos:

*Visual g »_ *Visual
eAuditivo eAuditivo |
*Cinestésico % } «Cinestésico 'dier -nder
W 2T ormpras y Aprovisionamiento e e e 6
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Negociacion, parte humana. Programacion neurolingiiistica.

En cada individuo o momento suele predominar uno de
ellos, por lo que si ambos interlocutores estan en el
mismo modo habra una mejor sintonia, sincronizacion.
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Negociacion, parte humana. Programacion neurolingiiistica.

e Visual: Individuo que espontaneamente imagina las
situaciones como imagenes. Su pensamiento es una
sucesion de imagenes estaticas. Se le identifica:

® La direccidon que puede tomar su vista momentaneamente
(hacia arriba, a izquierda o a derecha, o bien fija en el centro)

® El tono de su voz, que se sitla mas bien en lo agudo(respira por
el alto térax) y rapido.
” 9

® Su vocabulario abundan las expresiones “mire”, “veo”,

“« ”
observo”..
Crear Recordar
Visual EHE> | B
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Negociacion, parte humana. Programacion neurolingiiistica.

e Auditivo: asocia las situaciones, personas,, a sonidos,
ruidos, tono de voz.. Se le identifica:
® Su vista, se dirige frecuentemente en linea horizontal a derecha
0 a izquierda.
e El| tono de su voz, a menudo mas grave, mas armonioso (respira
por el centro del torax).
® Su vocabulario se refiere frecuentemente al oido, sonidos

" 4 n u - ”
escucheme”, “esto no me dice nada
INTIRNS A
—— —_—
Angulo superior derecho Angulo superior izquierdo
Acceso Construccion visual Acceso Recuerdo visual
= I \SO CO[/O =
— —_—
Horizontal, lado derecho Horizontal, lado izquierdo
Acceso Auditivo Acceso Auditivo
O \@O Coy o
Ty S
—_— -
Angulo inferior derecho ‘Angulo inferior izquierdo
Acceso Kinestesico Dialogo interno —
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Negociacion, parte humana. Programacion neurolingiiistica.

® Cinestésico: se imagina las situaciones, personas y
objetos en movimiento.

® Su vista, se dirige momentaneamente hacia abajo, derecha o a

izquierda.
® El tono de su voz es grave (su respiracion es profunda)
entrecortado por pausas y momentos de reflexion.
® Su vocabulario se refiere al movimiento y sensaciones
o«

“experimento”, “siento”..

® Sus gestos tienden a buscar el contacto fisico con sus
interlocutores.

Cinestesico @ @ @ @

Conciencia de nuestro Dialogo Interno
cuerpo
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¢Qué se negocia?

La negociacion es un método para determinar el precio de compra, pero
debe verse en su concepto global por lo tanto la negociacidon puede ser de

e Calidad

e Cumplimiento de especificaciones.
e Cumplimiento de resultados.
e Criterios de medicion.
® Procedimiento de rechazos y cargos.
® Obligaciones.
e Fiabilidad
e Cambios de disefo.
® Apoyo
® Asistencia técnica.
e Desarrollo de producto.
e Garantias.
® Recambios.
e Herramientas, utillajes.
e Embalaje.
® Intercambio de datos técnicos.
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é¢Qué se negocia?

® Logisticos
e Tiempos de reaccion.
® Planificacion de entregas.
® Lotes de envio.
® Variaciones de programa.
® Propiedades de inventario
® Stock de seguridad.
e Opciones de cancelacion.

® Transporte
e Condiciones de entrega.
® Transportista.
® Lotes de envio.
e Embalage.
e Multiples puntos de entrega.
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¢Qué se negocia?

® Precio
® Precio.
® Descuentos.
® Estabilidad de precios.
e Cambio de moneda.
® Gastos de aduanas.
® Pago de impuestos.
® Formas de pago.
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Restricciones en las compras

e® Compras con negociacion interna: cuando las
restricciones impuestas internamente limitan la
capacidad de compra (especificaciones, politica, pre-
seleccidon proveedor../comerciales o técnicas).
Necesario una negociacion interna antes de buscar
proveedores.

e® Compras con negociaciones externas: cuando hay
ciertas restricciones en el mercado (monopolios,
legislacion, cant. Minima,,) que dificultan la capacidad
de negociacion del comprador. Necesario buscar
alternativas de producto o geograficas.
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Valores en una relacion compras-vendedor

-Calculado: los agentes muestran una actitud confiable porque va en interés propio.
-Cognitivo: se basa en el mutuo conocimiento de las partes involucradas.
-Normativo: basado en un entendimiento comun de las responsabilidades y

Confianza | expectativas en una relacion cliente-proveedor.
-Confiable: basado en el mantenimiento de promesas y confianza en el socio (partner)
-Autoridad: responsabilidad para ordenar y tomar decisiones.
Poder -Control: seguimiento de los pardametros que afectan a los recursos criticos.

-Influencia: capacidad de influir sobre otros agentes que afectan al proveedor.

Involucracion

-Complejidad: se refiere al nimero de personas y niveles jerarquicos involucrados.
-Alcance: se refiere a la cantidad de recursos y capacidades transferidas entre cliente y
proveedor.

-Intensidad de la interaccidn: se refiere a la cantidad de informacién intercambiada
entre las partes, entre las personas de contacto, y la involucracidn de los proveedores
en los proyectos de los clientes en las fases tempranas.

Compromiso

-Esfuerzo: se refiere a la tendencia de los proveedores a continuar la relacion.
-Lealtad: se refiere a la tendencia a repetir la relacion con el socio.(partner)
-Periodo: se refiere al marco del contrato acuerdo.

Errasti 2012
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Competencias de un comprador

metodoldgicas

Técnicas de compras(analisis de datos y toma de decision)
Marketing y venta

Imposicién Trading Cooperacion Partenariado
. Negociador . . - .
Perfil gacz Comerciante | Diplomaético Coordinador
Intransigente
*Sentido politico y relacional.
. *Moderacion y empatia.
Ca paC|dad de *Gestion de conflictos.
accion *Animador.
*Ejercicio de la autoridad. *Capacidad de asesoramiento.
*Resistencia a la presion. *Funcionamiento estructura matricial.
N
*Conocimiento de la oferta.
Competencias *Técnicas de negociacion.
L. *Comprension de las necesidades de los *Conocimiento producto/proceso.
tecnicas ISETES, *Organizacién industrial y administrativa.
*Analisis financiero.
‘ *Direccion de proyecto.
Competencias Gestion de proyectos

Competencias
socioculturales

Idiomas( inglés, francés..)
Cultura de la empresa y del mercado.

Errasti 2012
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No olvidar el objetivo ultimo

Si durante todo el proceso negociador has sido elocuente,
no lo estropees con un esfuerzo innecesario para cerrar un
trato. Incluso puede resultar contraproducente intentar
convencer o persuadir a la otra parte mads de lo que lo has
hecho. Ahora debes concentrarte en acelerar
progresivamente la firma del acuerdo. No presiones

demasiado, pero tampoco dejes que se demore en exceso.

Cerrar el acuerdo
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 5 Subcontratacion, compras de
servicios logisticos y servicios

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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ILectura previa al tema

Leer el articulo adjunto para arrancar la discusion
del tema:

® Armstrong offshoring.
http://Im.ehpub.com/images/site/LM1010 Cover Armstrong.pdf
La empresa Armstrong realiza un internalizacion de
actividades previamente externalizadas
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I Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:
® Reflexion sobre los beneficios de la externalizacion
e Identificar.(OL, 3PL, 4PL)
® El contrato logistico pasos a seguir.
e Medibles logisticos.
® Futuro y situacion mercado nacional.
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Ilndice

Subcontratacion, compras de servicios logisticos y
servicios

*Seleccion y Evaluacion de subcontratistas.
*Contratos con subcontratistas
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I Seleccion y Evaluacion de subcontratistas

éServicios que se pueden comprar?
Habria que hacer una division entre:
® Servicio logisticos

® Restos de servicios (publicidad, obras, auditorias,
bancos, consultoria, informatica, gestion residuos,
seguros, prevencion, mantenimiento, seleccion
personal, seguridad, teléfono, agencia de viajes..)

Su importancia reside dado que son entre el 40 al 80%(*)

de las compras de la empresa pero rara vez interviene el

departamento de compras. Principalmente por los

problemas de complejidad, relacion usuario-servicio,
historicos...

(*)Leender 2002
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I Seleccion y Evaluacion de subcontratistas

éPor qué son tan diferentes los servicios frente a
los productos?

® No almacenable. La planificacion, capacidad disponible
son importantes para dar el servicio en el momento del
uso. No se puede hacer un control de calidad al
servicio (a lo mucho a su proceso).

® Intangible. Parte de él suele ser intangible, por lo que
dificil de medir o especificar la satisfaccion.

o Repetitivo o no. Si es repetitivo se puede especializar
compras, sino es preferible un asesor externo.

o Personalizado o no. La estandarizacion permite la
facilidad de busqueda.

G\ UNIVERSITAT
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I Seleccion y Evaluacion de subcontratistas

Proceso: equivalente a la compra de producto.
e |dentificar la necesidad.

® Establecer los requerimientos, tanto tangibles como no
tangibles. Planificacion de necesidades. Clausulas de
garantia, propiedad, confidencialidad..

® Busqueda de proveedores.
® Solicitud de oferta (RFQ).
® Seleccion y negociacion

e Contrato.

® Seguimiento y evaluacion.
® Pago.
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I Seleccion y Evaluacion de subcontratistas, logistico

iQué entendemos dentro de la subcontratacion
logistica?

7
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Algunas funciones logisticas que ofrecen los 3PL

Planificacién de las funciones ~ Manejo de las funciones Funciones de almacenamiento

Seleccion ubicacion Preparacion pedido Recepcion

Seleccion del proveedor Consolidacion Control de inventario

Contratacion de proveedores Distribucion Reembarque

Gestion de pagos Expedicion Pre / post manipulados

Programacion Trasvase Secuenciacion third party

Financiacion Transbordo Reagrupamiento

Logis. Inversa PrOmOCIOI’\eS(Larsson2001) Embalaje 3PL
_ S Aplazamiento logistics

Funciones de equipos Las funciones adminisirativas |gentificacion

Seleccion Gestion de pedidos Preparacion de kits

Asignacion Documentacion Controles de calidad(Lieb1999)

Secuenciacion/orden Despacho de aduana Depdsitos Aduaneros(murphy 1998)

Posicionamiento Facturacion Paletizacion(ottani2006)

Control de inventario Gestion del inventario

Orden Evaluacion del desempefio Funciones de transporte

Reparar/reciclar Informes de servicios Coordinacion inter- modal

Comunicaciones(EDI..) Servicios largo recorrido

Funciones de terminal Previsiones (sink1996) Seguimiento y rastreo

Puertas de chequeo Gestion de paletas Consolidacion/desconsolidacion

Lugares de control Comercio-web Urgencias

Liu & Andrew Lyons(2011) recogieron la siguiente lista de posibles funciones:
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Definicion del termino 3PL

La externalizacion logistica no es algo nuevo,
los operadores logisticos (bolsa que incluye a

muchos tipos de empresas) ha realizado todo 3 P L
tipo de servicios logisticos , pero se ha creado 3RD PARTY
el termino 3PL/4PL para aquellos que dan un LOGISTICS
servicio mas completo del proceso logistico.

Definiremos 3PL como:

| “3PL es una organizacion que desarrolla la
e - |ogistica completa o gran parte de ella, de sus
! clientes, dentro de un acuerdo de colaboracion a
medio o largo plazo, con recursos propios o de
terceros(4PL)”

Adaptado de Skjoett-Larsen 2000
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Definicion del termino 3PL en la literatura

Algunas otras definiciones de los 3PL: (literatura peer-reviewed)

® Lieb(1993)“Third-party logistics involves the use of external companies to
perform logistics functions that have traditionally been performed within an
organization. The functions performed by the third party can encompass the
entire logistics process or selected activities within that process

=
*Externaliza solo algo pre-existente. \ o
*No hay tiempo en la relacion. 2> /
*Las actividades pueden ser solo transporte. @?Qe\‘
D

® Bagchi(1996)“A logistics alliance indicates a close and long-term relationship
between a customer and a provider encompassing the delivery of a wide array
of logistics needs. In a logistics alliance, the parties ideally consider each other
as partners. They collaborate in understanding and defining the customer's
logistics needs. Both partners participate in designing and developing logistics
solutions and measuring performance. The goal of the relationship is to
develop a win-win arrangement.”

*Busca la alianza y el largo plazo
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Definicion del termino 3PL

e Vitasek (2009) “Third-Party Logistics (3PL): Outsourcing all or much of a company’s
logistics operations to a specialized company. The term "3PL" was first used in the early
1970s to identify intermodal marketing companies (IMCs) in transportation contracts. Up
to that point, contracts for transportation had featured only two parties, the shipper and
the carrier. When IMCs entered the picture—as intermediaries that accepted shipments
from the shippers and tendered them to the rail carriers—they became the third party to
the contract, the 3PL. Definition has broadened to the point where these days, every
company that offers some kind of logistics service for hire calls itself a 3PL. Preferably,
these services are integrated, or “bundled,” together by the provider. Services they
provide are transportation, warehousing, cross-docking, inventory management,
packaging, and freight forwarding. In 2008 legislation passed declaring that the legal
definition of a 3PL is “A person who solely receives, holds, or otherwise transports a
consumer product in the ordinary course of business but who does not take title to the
product.”

® Lalegislacion EEUU la recoge. (no la espafiola)

eMurphy & Poist (1998) “a relationship between a shipper and a third party which,
compared with the basic services, has more customized offerings, encompasses a broad
number of service functions and is characterized by a long-term, more mutually
beneficial relationship.”

* Servicio mads personalizado.
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Seleccion y Evaluacion de subcontratistas, logistico

Flujo de proceso en la subcontratacion / externalizacion.

FLUJO DE PROCESO INFORMACION DE APOYO

<debe la empresa externdlizar parte/todo su proceso logigtico? - ]
£Que modelo CdS debe tenar Ia empresa? Ventajas de la externalizar

Facilitadores
Innividores
Problemas

Y
- N e

&Que Operador Logistico a5 el adecuado? [ e Evaluacion 3PL

¥ B o . e
Puntos a tener incluidos
en el contrato

Establecimiento de contrato

b4

Fase de implementacion y alineacidn de empresas,
departamentos, soluddn de conflickos.

Yy

] , , , —_— = Adaptado de Sink 1997
Evaluacian de desviadones y accienes de mejora o SR Medibles de 3PL
™ UNIVERSITAT
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Proceso en su conjunto

Sobre el proceso en su conjunto se puede destacar:

eSe distingue entre una externalizacion tradicional donde es una relacién contractual
que el proveedor debe cumplir los objetivos marcados y una alianza estratégica que
es una relacién planificada donde ambas partes tienen necesidades que la otra
parte pueda realizar y que comparten valores, objetivos y estrategias para
beneficio mutuo.

eArranca con la decisién de “comprar/vender”, de comparar los costes totales entre
hacer o comprar.

eEvaluar los beneficios y riesgos de la externalizacion.

eValorar si encajan con los objetivos corporativos, fortalezas y estrategias de la

empresa, conceptos sociales, politicos y ambientales, condiciones del mercado,
posicionamiento.

eEn una alianza se requiere un alto nivel de conocimiento tanto del propio negocio
como el de la otra parte.

oEL 3PL debe cubrir las debilidades y valorarse la compatibilidad con las fortalezas de la
empresa. (DAFO)

elas relaciones deben valorarse como continuas y no puntuales.(3PL)

eCompromiso, sobre un largo periodo de tiempo implicando intercambio de

informacion operativa, controles mutuos operativos, compartir los beneficios y las
perdidas, y la planificacion.
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Proceso en su conjunto

Sobre el proceso en su conjunto se puede destacar(cont.) ===
®El contacto continuo entre 3PL y cliente permite una evaluacién continua y
aplicar correcciones cuando sean necesarias.
ela externalizacion debe ser una decisién de la CdS en su globalidad y no solo
una negociacion entre comprador y vendedor.

oNo se necesitan relaciones estrechas con todos los proveedores. Solo son
necesarias relaciones de colaboracidn con ciertos proveedores, hay que centrar
los recursos dado que una colaboracion requiere una mayor implicacion. Se
debe adaptarse a cada caso.

ela externalizacion afecta a la organizacion en su estrategia, estructura, CdS.
eHay que prever como se adaptara el 3PL a nuestros futuros clientes.
eConocer si tenemos las capacidades del personal y tecnolégicas necesarias.
ela formacion es importante en la relaciones con los proveedores 3PL. .=
eTeoria social (niveles de participacién, el compromiso y la confianza).
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éhacer o comprar? gestion

La empresa debe valorar los siguientes puntos:
e®Puede concentrarse en su negocio principal.

e Mayor control de costes e informacién de procesos e inventarios.

e PYME mayor posibilidad de obtener experiencia y acceso a tecnologia a mejor coste.
eMenor trabajo administrativo, numero de proveedores, simplifica la gestion.
®Ayuda a reestructurar a las empresas.

eFacilita la colaboracidn horizontal con otras empresas.

eMejora en la gestion medioambiental. (huella de carbono)

®Acceso a previsiones de la demanda y gestidn de la informacion. 605
e®Requerimientos de servicios logisticos especificos. < '\‘\’b
eMejora indirectamente la comunicacion interna de los colaboradores. (_)300
eIntroduccién en nuevos mercados (por ejemplo paises o nichos especificos) ((\"bc’
eMejora imagen en algunos nuevos mercados. e(\‘?oo
eAyuda a la implantacion del concepto JIT . eé’\\'
e Ayuda a evaluar las perspectivas de mercado de un producto .,b(_)'\e’
e\olumen pequefio o no hay proveedor interesado. 0*<°
e®Procesos muy especificos. E
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éhacer o comprar? gestion

Algunos posibles problemas:
ePerdida de control y contacto con el cliente.
eFalta de responsabilidad del 3PL con los requerimientos del cliente
eNo dar la importancia estratégica a la nueva CdS.
eFactores que afectan por la complejidad del producto, proceso y red.
eFalta de integracion de la informacion, genera problemas.
eMiedos en la organizacion (despidos, desinformacién, desconfianza )

eFalta de personal adecuado en ambas partes (Abiertos, honestos, gestores de
la relacion, respeto, compromiso)
eFalta de una medicién periddica para reconducir situaciones. Son necesarias

unas capacidades especificas de la direccion de las empresas para solucionar
conflictos.
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éhacer o comprar? Econdmicos

Algunos razones econdmicas para la externalizacion:
eAhorro de costes(concentrarse y volimenes el 3PL), valorar costes globales.
eMejora de servicio por eficiencia y conocimiento del 3PL.

e Mayor eficiencia en costes en un mercado mas globalizado.
e Transformacion de costes fijos en variables.
® |nstalaciones.

® equipos
@ sistemas de informacion
® En personal

e Mantener activos fuera de los libros contables
(fusiones y adquisiciones, etc).

eReduccion de las necesidades de inventarios por la
mejor coordinacion, menores tiempos de reaccion y
servicio, menores perdidas.

e Mayor beneficio.

®Pero son mas costoso los cambio de proveedory
mas dificil de recuperar un cliente.
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éhacer o comprar? Servicios/estratégicos

Razones para la externalizaciéon desde el punto de

vista de servicios/estratégicos:
e Mas servicios para un mercado globalizado.
e Ofrecen mas flexibilidad a los requerimientos del mercado o de |la
empresa.
e Mayor rapidez de respuesta.
eIncremento en la satisfaccion de los clientes y de la demanda por la
calidad del servicio.
e Mejor percepcion a los requerimientos de los clientes (entrega
multiproveedor)
eValor estratégico del servicio (frente al producto ya sea por diferenciacion
respecto de la competencia o exigencias del mercado).
elgualmente un incorrecto Operador logistico puede tener problemas de
calidad, por una falta de experiencia y formacion en el producto/sector, ser
necesarios procesos especiales o circunstancias o no llegar a las
expectativas.
eLas PYMEs deben primero definir su CdS y verlo como un centro de
beneficios y no de costes.

-

T
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éhacer o comprar? Facilitadores/Inhibidores

Factores de éxito:
eObjetivos e intereses comunes compatibles.
e Compatibilidad de los sistemas de informacion.
e Compatibilidad de la cultura organizacional y rutinas.
eOrientacion al cliente.
eConocimiento experto en mercados especificos / productos / procesos.
eEstacionalidad o incertidumbre de la demanda y variedad del producto.
e Estabilidad financiera del proveedor de servicios.

eFrecuentes comunicaciones e intercambio de informacion. Si se
comparte conocimiento se podra hacer innovacion tanto externa como
interna.

eInversiones conjuntas para el logro de los objetivos de la relacidn.
®Tipos de activos mas o menos especificos.

e Conjunta planificacion, gestion y control de la relacion.

e Mecanismos de solucidon de controversias.

eEquilibrio de fuerza entre las partes contratantes.

e Capacidad profesional para mantenerse al dia (nuevas tecnologias, etc).
e Compartir riesgos y recompensa.
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éhacer o comprar? Facilitadores/Inhibidores

e Apoyo de la direccion.

eConfianza y entendimiento.

eHabilidad para conseguir las expectativas.
eObijetivos claros y realistas.

eComprension de las necesidades de la cadena de suministro que
necesita el cliente.

e Definir estandares, procedimientos y reglas, transmitir expectativas y
alcanzarlas, establecer informes esperados.

eCorrecta descripcion de los servicios.
e Medicion del rendimiento.

eConocimiento de los costes logisticos propios antes de la
externalizacion.

eNivel de innovacion del 3PL.

eCorrecta seleccion del 3PL.

eContrato.

ePlanificacion a priori de la salida.

eLa decisidon debe determinar el nivel de integracion.

®En ocasiones son procesos costosos y no producen los beneficios
esperados.
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Seleccion Operador Logistico tipos

Dentro de las opciones de Operadores Logisticos
podemos encontrar:

® Basados en operaciones con sus activos propios.
e Basado en la informacion (sin activos propios) (4PL)
® Basados en operaciones con activos propios y de terceros (hibridos)
® Gestores de trabajos administrativos (pagos, aduanas etc)
ULos proveedores con activos propios estan mas concentrados en sus procesos

que los gestores de la informacidn que tienen una vision mas completa de la
cadena de suministro en su conjunto. Cada empresa debe buscar sus necesidades
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Seleccion Operador Logistico criterios y proceso

Con el objeto de seleccionar el O.L. mas adecuado:

_—

®La experiencia previa, reputacion y confianza que den.

® Valorar en la seleccidn las tarifas, equipos disponibles, niveles de
servicios, manejo de situaciones especiales, urgencias, flexibilidad,
estabilidad financiera, clausulas de salida, revision de medibles,
informes, periodos del contrato, seguro y clausulas de revisiones
de precio y logistica inversa.

eCapacidades del 3PL (equipos, instalaciones, situaciones
geograficas, personal y direccion)
eDeben participar todos los afectados en la seleccidon (equipos
multifuncional)
eInformacién de seguimiento sea continua.
e Compatibilidad tecnoldgica.
eValorar los incentivos del proveedor en los resultados.
e\/alorar los incentivos del proveedor en innovar.

eProcesos formales de gestion de la calidad y la mejora.
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* Transfer of
customer

* Transfer of dat in real time

* C i ‘_’ to “m'm]“ ! i

to the

data center

* Encryption of data

+ Automated technology to capture data for all
shipment, directed put-away, picking, and cycle
counting

+Validation and verification of data from flat file

at scheduled intervals from 3PL to

+ Accuracy of data transmissions with existing clients

ions and XML ions and usage
of standards
+ Data security to maintain the security of
data.

to application programs and screens

* Network security to prevent intruder access

* Systems, Networks, Data Centers availability and
compatibility analysis

+ IT infrastructure availability and compatibility
analysis

* Redundancy, Scalability, Availability of systems

« FTR. VPN, extranet connectivity

* EBPS and Billing systems

* Data Integrity and reliability

* Historical On-time delivery schedules and
i
* Historical Inventory Carrying Rate
+ Historical average obsolescence rates
* Historical forecast errors in a year
* Historical average lead times
+ Historical shipment errors in the past
* Historical productivity metrics
* Historical DTT (Delivery Turnaround Time)
+ Histerical quality of units delivered/month
* Historical late/lost delivery

+ Application security to validate security and access

* Cost of warehousing
* Cost of IT services for effective information flow

= Cost of transportation

* Cost of logistics, supply chain and inventory management

* FAA/FDA or other compliance requirements for ware-
housing requirements

* 15O procedures for units handling, storing, and preservation

* ISO procedures for Pick, Pack, and Ship facilities and
quality requirements

= 1SO procedure for delivery

- Six sigma and commitment to p

» Facilities and personnel to identify, correct, collect, index,
access, file, store, maintain and dispose quality records in
accordance with IS0

* Training procedures

« Physical e

* Security and scalability services in
* Monitoring/Tracking efforts in warehousing
* Historical delivery and reverse logistics metrics
* Historical erder Management Metrics

» Historical transportation Management Metrics
* Customer support services (24x7 help desk)
* Historical average time to settle warranty clim
* Summarized reports available on monthly basis
* Inventory Management histerical metrics

LS

The intangibles include questions on the business growth
of the prospective 3PL to make sure that they will be
conducting business for some time.

* Financial stability
= Strong profitability
* Experience with similar

eOportunidades de
desarrollar la relacién a largo
plazo.

eCertificaciones.

e Tamano adecuado del 3PL
para que dé la atencidon
requerida por el cliente y los
servicios necesarios.

Listado de criterios de evaluaciéon del 3PL
Vaidyanathan (2005)
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Contrato

El contrato debe incluir los siguientes apartados:

1. Periodo del contrato(afios)

2. Costes por actividades

3. Descripcidn de servicios y actividades
4. Niveles de servicio, medibles.

5. Bonus por excelencia

6. Penalizaciones por fallos

7. Fijacién de roles y responsabilidades
8. Coberturas de seguros
9. Clausulas de finalizacion

10. El proceso formal de finalizacidn, sistemas de resolucién de conflictos, principios de la

relacion (misién, visidn..), fijacién de sistemas de control conjuntos...
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Contrato

Puntos que influiran en la realizacién del contrato: =
eTipo de CdS o el sector condiciona la negociacion a costes o a
servicio (JIT se focalizard en servicios)
eTipo de organizacion, tipo de afiliacion (marketing, ventas,
finanzas..)
eTipo de relacion comprador-vendedor, desequilibrada, influye en
la negociacion.
eTamaio del 3PL y tipo de servicio (con activos o no).
eAntigliedad o experiencia del 3PL.
eNivel de externalizacion afecta a la negociacion.
eHay que distinguir la compra de servicios basicos con la compra
de servicios logisticos mas estratégicos(3PL) que requiere una
mayor profundizacidon y mayores puntos que solo el precio.
®El contrato protege a las partes de los riesgos asumidos
(inversiones etc).
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Proceso integracion

Fases de integracion: (adaptado Bagchi1998)

eFase de detectar necesidades de externalizacion.
eFase de planificacion.

eFase de evolucién (cuestiones posterij l
contratacion, como la medicion del ren toyel
establecimiento de objetivos.) T 1

e Medicion del rendimiento L )

eAlineacidon de ambas organizaciones, (objetiv

medibles) Q@
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Evaluacion

La evaluacion viene por una combinacion de costes,
calidad, flexibilidad, entrega e innovacion.

De una encuesta en EEUU Brook (1999):
® Entrega correcta (producto, documentacion) y a tiempo.
® Exactitud en facturacion.
e Perdidasy roturas.
e Rapidez de ciclo.

De los objetivos marcados deberan generarse los medibles de evaluacion.
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Resumen de

medibles

Logistics Performance atribute Brigf definition
operation
Transportation Performance analysis of transportation activities.
Fleet Optimal fleet capacity representing the number of vehicles used in logistics (Wu, 2009).
Distance travel led Optimum distance travelled by transportation fleet {Levinson, 2003)
Driver force Efficiency of the vehicle drivers { Anderson et al., 1998)
Loss of goods Minimum loss of goods during the delivery of the goods (Anderson et al, 19498)
Relocation rate Rate of change in the given address of delivery (Skjoett-Larsen, 2000)
Warehouse/ Performance analysis of warehouse management and inventory control activities
inventory
management
Forecast reliability How well the inventory amounts and security stocks are forecasted ( Korpela et al., 2002)
Receiving regularity Regularity in the periodicity of receiving purchased material (Korpela et al., 2002 ). These two will affect the
inventory tumaover rate
Return rate Product return rate over the quantity sold that will increase the inventory (Brito and Dekker, 2003 )
Distribution rate Optimal product flow in one warehouse (Chen et al., 2005)
Layout flexibility Tolerance limits in assigning multiple warehouses to multiple locations (Barad and Sapir, 2003)
Orderfcustomer Order management activities and customer relations management related to orders
management
Interest/order rate Interest on order rate that will effect the prediction of order rates (Chen et al., 2005)
Order cycle consistency Consistency in repeating orders in a periodic cycle (Chen et al., 2005)
Customer complaint rate Number of customer complaint as a rate of received order amount (Marasco, 2008)
Request Trends The rate of match among the customer requests and the company future predictions (Marasco, 2008)
Change in customer portfolio Change in the customer portfolio profile that will force changes in requests (Collins et al., 2001)
Demand Demand forecasting, updating, modifications according to changes in activities

coordination
Fulfil rate
Procure efficiency
Lead time effective
Demand trends
Cost fluctuation rate

Demand fulfilment rate which will satisfy the customer (Stadtler, 2005)

Efficiency rate of procurement which influences demand fulfil rate (Muffatto and Payaro, 2004)
Weight of lead time in demand satisfaction which changes by industry (Bogataj and Bogataj, 2004)
Prediction robustness for future changes in demand (Landeghem and Vanmaele, 2002)

The rate of changes in demand fulfilment costs (Ross et al., 2007)

Kayakutlu 2011
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Wilding and Juriado Aktas and Ulengin Bottani and Rizzi

SERVQUAL Mentzer ef al. (1999) Mentzer ef al. (1999) (2004) Rafele 2004) (2005) (2006)

Tangibility Technical expertise Information quality Tangible components:  Cleanliness of Physical equipment
Committed to Order discrepancy Assets equipment IT, ERF, EDI, Bar code,
oninuous Handling Personnel RFID, GPS, Satellite
development Availability Simulation software

Routing packages
Optimiztion tools
Conzolidation

Reliability Low order picking Order condition Documentation Ways of fulfilment Accurate billing/order
error rate Order quality acouracy Flexibility Damage-free goods
JIT delivery Ordering release Receivingfunloading  Service care Advance notice of
Low delay rate quantity and despatch/loading  Supply conditions delays
Response to rush time Lead time Shipment security
orders Variation in actual and Customization
Short order cycle time expected performance Transit times
High delivery Special instructions
frequency Quality of drivers
Reliability of service Accuracy of tradng
Responsiveness Flexibility Timeliness Lead-time Prompt response

Responsiveness Responsiveness and On-time deliveries
Flexibility Action on complaints
Assurance Good marketing/ Personnel contact Picking accuracy and  Informative actions Low frequency of split
publicity quality quality Marketing shipments
Ordering procedure Error and damage Order managing Handling hazardous
Order accuracy assessment After-sales service Willingness to
E-business negotiate
Insurance coverage
Loss and damage
claims
Financial condition
Reputation
Empathy Customer orientation Customer satisfaction
Cost Cash discounts for Price of services Costs, cost control
early payment or finandial bonus-penalty
prepayment
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Evolucion O.L. en Espaia
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Mill € (DBK 2016)
Operadores Logisticos
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Fact. por sectores 2007

2007
o Textil y calzada Otros
Drogueria y perfumeria Editorial 21 135%
3,0% % :
5,04 '
Pfﬂd“dﬂﬁﬁfﬂﬁfmﬂﬂé"“m Alimentacian y bebidas
2% 30%
Maquinaria eléctrica y
electronica y
electrodomésticos
18,0%
Automacion
19.0%
TOTAL: 3.640 MILL. EUROS
DBK 2007
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Principales servicios prestados por las principales empresas, 2007.
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DBK 2007

1. Recogida de mercancas
2. Almacenaje propio

3. Almzcenaje subcontratade
4. Gaation y control de stocks
5. Geation e pedidos

. Bistemas de informacion ini
con al clisnbs

12. Disaiio ¥ geation de rutas
13. Aduanas

14. Otros

6. Ebquetado

7. Codificacion

&. Picking

9. Packing

10. Sequimianto on line 0e padidos
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En 2013,2016 ha continuado la tendencia a la concentracion de la oferta, por
lo que los diez primeros operadores logisticos reunen el 53,2% ->59.4% del

total del mercado

MERCADOQ DE LOS OPERADORES LOGISTICOS EN 2013

Este incremento de los ingresos, segun

el informe, procederia del incremento
de la subcontratacion de la logistica,
el dinamismo del comercio
electronico, el crecimiento de los
intercambios comerciales con el
exterior y la mejora de la actividad
productiva en sectores demandantes,
como el de automocion.

Datos de sintesis

Nimero de empresas 175
Numero de empleados 18.500
Mercado (mill. €) (1)

e 2011 3.550

« 2012 3.530

« 2013 3.600
Crecimiento del mercado (1)

* % var. 2012/2011 -0,6

* % var. 2013/2012 42,2
Concentracion (cuota de mercado conjunta)

+ Cinco primeras empresas (%) 35,6

¢ Diez primeras empresas (%) 53,2
Prevision de evolucién de mercado (1)

s % var. 2014/2013 +2,8

Fuente: Estudio Sectores DBK: Operadores Logisticos

{1} facturacién derivada del aimacenaje de mercancias y de las operaciones asociadas,
realizadas sobre las mercancias almacenadas, manipulacidn, transporte y distribucidn.
Excluye la facturacidn por servicios no asoclados a operaclones de almacenaje.
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 6 Compras internacionales (1)

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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Contenido

* Introduccidn
* Razones para la compra internacional.

* Etapas en el proceso de internacionalizacion de
compras

* Dificultades en las compras internacionales.

* Inductores, facilitadores y barreras en la
internacionalizacion de las compras.

* Desarrollo de una red global de proveedores.
* Conclusiones.
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Resultados del aprendizaje

Al finalizar el tema, el alumno sera capaz de:

e Identificar las razones y dificultades de las compras
internacionales.

e Conocer las etapas del proceso de internacionalizacion de
compras relacionandolos con el desarrollo de una red
global de proveedores.

e Conocer los principios, herramientas y métodos para el
desarrollo de una red global de proveedores.
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Introduccion (1)

GLOBALIZACION

Homogeneizacion de mercados, productos y clientes.

INTERNACIONALIZACION

Estrategia corporativa para crecer por diversificacion geogrifica. Tiene un impacto gradual en la

cadena de valor.
INTERNACIONALIZACION DE OPERACIONES
Despliegue de recursos, personas y bienes de negocio por diversificacion geografica en nuevas

ubicaciones para ejecutar las actividades principales de la cadena de valor
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Introduccion (2)

Compra internacional o global

Actividad para buscar y obtener productos, bienes y otros
recursos en una posible escala mundial, para cumplir con las
necesidades de la empresa y con vistas a continuar y mejorar la
posicion competitiva actual de la empresa (Van Weele, 2005).

sy UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
FCMER) POLITECNICA . )
s’ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greaqorio Rius

Razones para la compra internacional (1)

De acuerdo con Leenders et al. (2002)

® Precio: La competencia global ha obligado a buscar nuevas
fuentes de ahorro de costes. Con precios mas competitivos
por: (menor coste mano de obra y materia prima)
® La baja de aranceles internacionales.
® Liberacion de trabas al comercio internacional.

® Menores costes salariales. (Corea del sur, Hong Kong, Singapur,
Taiwan, China, India y ahora a Malasia, Indonesia o Africa)

® Politicas monetarias, (euro muy caro)
® Procesos y equipos mas competitivos.

® Inversiones o promociones de ciertos productos por ciertos
paises. (Astilleros korea, Joyeria Italia, Bicicletas China..)
“Dumping”
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Razones para la compra internacional (2)

e Entrada en mercados emergentes con potencial de
crecimiento. Herramienta de Marketing, para facilitar Ia

venta de un producto se vende la compra local (IKEA “vende”
gue compra parte en Espafia, McDonald’s que sus proveedores son locales)

e Falta de producto localmente, obliga a buscarlo fuera. (fuera
de temporada fruta de Sudamérica, petrdéleo, cacao..).

e Mejora en la Cadena de Suministro, rapidez de entrega
actual(componentes de electrénica desde Polonia para toda Europa
(48h en Espaia))

® Servicio técnico local, equivalente o mejor que uno local
(comprar un Toyota frente un Ford)

e Economias de escala: Inversiones justificadas por
voliumenes mundiales (Obleas para placas solares)

® Llegar a un mayor mercado para permitir retornos de
inversion de productos con corto ciclo de vida (cine)
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Razones para la compra internacional (3)

® Presiones o acuerdos: La venta de una gran instalacion

obliga en los acuerdos a compras locales (venta de
aviones..)

e Subsidiarias, en busqueda del desarrollo local.

® Generar competencia local, busqueda de proveedores
internacionales con el fin de incrementar la
competencia.

e Diversificar el riesgo internacional

e Calidad, dentro de este concepto hay:
® Calidad inferior pero validad para segundas gamas.

® Calidad superior, por especializacidon de la zona.
® Calidades equivalentes pero a menores costes.
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Etapas en el proceso de internacionalizacion de compras

Etapa | Trenty Monczka (2002)

Sélo compras locales o nacionales

Compras internacionales cuando se necesitan

Compras internacionales como parte de la estrategia de aprovisionamiento

Bl w] |-

Integracidn y coordinacion de estrategias globales de aprovisionamiento a
través de posiciones de compra por todo el mundo

2]

Integracion y coordinacion de estrategias globales de aprovisionamiento con
otros grupos funcionales
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Dificultades en las compras internacionales (1)

Dificultad de evaluacion (distancia, visitas, gestion local de compras)
Plazos y tiempos de entrega: (transporte internacional, aduanas..)

Gestiones extras (carta de crédito, navieras, seguros, impuestos,
aranceles, cuotas aduaneras, anti-dumping, faltas de certificados de
origen (tarifas preferenciales), inspecciones y retrasos varios...)
Gestion mas compleja (La fechas de expedicion es compleja e
influye con los enlaces con navieras, los conceptos no escritos no se
entienden igual en todas las culturas, INCOTERMS, etc.)

Costes ocultos, es importante comparar los costes globales pero
no siempre son accesibles (tipo de cambio, comisiones, gastos
de los pagos, aduanas, inventarios extras en transito,
documentacion extra, obsoletos, perdidas, hurtos, embalajes,
inspecciones, seguros, agentes, impuestos locales, transportes..)
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Dificultades en las compras internacionales (2)

e Comparativa de costes de operaciones de un proveedor

local de un pais de medio-coste versus un proveedor
internacional de un pais de bajo coste

Proveedor Proveedor potencial
espaiiol local en Turquia

Stock de seguridad 2 10
Costes de no entregas 0 0
Costes de no calidad 0 5
Aduanas 0 3
Costes de transporte 5 15
Costes laborales 50 5
Costes de materiales 43 50

Costes totales 100 88

Errasti, A. (2013). Global production networks. Operations design and management. (2° ed.). CRC Press (pag. 228).
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Dificultades en las compras internacionales (3)

® Problemas sociales, huelgas que deben seguirse a distancia.

® Fluctuacion de los tipos de cambio de las divisas que
puede hacer variar los costes. (compra en € o compra de
futuros del cambio o seguros o..)

e Menor crédito proveedores. Los proveedores suelen exigir
el pago por adelantado (mas al principio) o a la entrega en
el puerto. Por lo que es necesario coordinar pagos con
conocimiento de embarque o directamente con letras de
cambio (el banco se compromete a pagar si se cumple las
condiciones pactadas (por ejemplo al presentar el proveedor el
conocimiento de embarqgue o..), pero hay que adelantar el
dinero al banco)

® Garantias de Calidad. La dificultad de control o garantia, los
malos entendidos, los requerimientos no correctamente
especificados. (expectativas culturales diferentes)
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Dificultades en las compras internacionales (4)

® Reclamaciones y garantias, la dificultad de la gestion y el
cumplimiento del compromiso establecido. Los sobre-
costes de las reparaciones.

e Dificultades para resolver los problemas contractuales o
legales, tribunales, arbitrajes y legislacion diferente.

e Cambios internacionales (boycot a ciertos paises, bloqueo
por contaminacion, guerras..)

e Idioma, la necesidad de dominar varios idiomas (local,
agentes,,)

e Comunicaciones, diferencias horarias, etc
e Diferencias culturales y sociales.
® Eticas.
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Inductores, facilitadores y barreras en la internacionalizacién de las
compras

Inductores Facilitadores Barreras

Ventaja costes (materiales y Demanda local. Falta de calidad de producto.
Producto | componentes).
Obtener acceso a tecnologia.

Organizacion por procesos del Experiencia de negocios en Falta de personal y medios
Lanzamiento de Nuevo Productoy | entornos internacionales. para el despliegue de la
Empresa | Cumplimiento de Pedido Capacidad del personal. estrategia.

Suministro. Estrategia de
internacionalizacién.

Falta de proveedores locales en Procesos de aprovisionamiento| Falta de sistemas de
nuevas implantaciones gue integren la gestidn de aseguramiento y control de
Red productivas. Diversificar la red de | calidad. Alianzas de compray | calidad.
€ proveedores. Aprovechar el acuerdos a largo plazo. Requisitos de suministro en
sistema logistico propio o de flujo tenso.
proveedores existentes.
Intensidad de competidores Cultura empresarial. Tarifas de agentes y brokers.
. internacionales. Infraestructurasy | Intermediarios solventes. Coste de aduanas y aranceles.
Industria .
agentes en la zona de compra. Desarrollo de zonas de libre
comercio.

Quintes, L, Pauwels, P., Matthyssens, P. (2006). Global purchasing: state of the art and research questions. Journal of
Purchasing and Supply Management 12, 170-181.
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (1)

De acuerdo con Martinez (2013):

GSND es un factor crucial en la configuracion de redes de operaciones
globales porque es considerado un factor clave en el proceso de la curva de
aprendizaje para las empresas industriales.

*  GSND es parte de las funciones de administracion de compras dentro de una
empresa y tiene que estar alineada con un cambio de organizacion
interfuncional interna (Trent y Monczka, 2003).

e Lagestion global de compras es uno de los primeros pasos para definiry
disefar una GSND (Leenders et al. 2002).

* Esnecesario formular objetivos de compras estratégicas. Con el fin de aplicar
esas politicas es necesario un conjunto de herramientas.

* Hay que tener en cuenta las 5 etapas para llegar a realizar una compra global
dentro de una red de produccion internacional (Trent y Monczka 2002).
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (2)

De acuerdo con Martinez (2013):

Etapa | Trent y Monczka (2002) GSND
1 Solo compras locales o nacionales Compras locales o
nacionales
2 Compras internacionales cuando se necesitan Cerca de compras
3 Compras internacionales como parte de la internacionales
estrategia de aprovisionamiento
4 Integracion y coordinacion de estrategias
globales de aprovisionamiento a través de
posiciones de compra por todo el mundo Compras globales o
. 5 Integracion y coordinacion de estrategias mundiales \i B ’“:1:';' i
globales de aprovisionamiento con otros grupos ,
s =
funcionales ¥ =3 ==
=8 ==
L}
=T
internationalization e =
degree
Domestic or
Local Purchasing rchasing Worldwide or Global Purchasing
| Time
ANAL YIS DECDEIND START UF DECERONS STASRITY DSCISIONS  IMPRO VEMENT ENCELLENCE
SR OECBIONS
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (3)

Etapa de Analisis. Compras nacionales o locales:

- Businessand —_ _—

CEED < 1y > D

e e
W K ¢" \ W

= T Supplier
e EER

Decisiones clave durante la etapa de analisis para GSND.
Fuente: Martinez (2013)
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (4)

Operations resources h Market requirements
Operations strategy should bulld operations Operations strategy should satisfy the organizations

capabliities markets
o
‘I'nngi.ble Resources Market position
» Equipment » Distribution
- staﬁ - channels
-;;.ao; Il;_«’; r—\ = Market qualifiers
= Financial :
% J \_or winners 2
( Operations Capabilities ™ Operations strategy Performance /'_: ~
= Process reengineering decisions Objectives -5 men: QT;?
and innovation = Location + Quality se:ﬁw e
= Production network = Supply network » Responsiveness: - Rbris
management systems Configuration time, volume and =5 a;::m uale
+Organizational wariety flexibiity e Quaky
L. o ey requirements
structure = Cost
/thsns w\ \—-/I
= Manufacturing and 7~ —\1
logistic process Design u Competitors
process = Market share and
= Standardization and fragmentation
Improvement = Product/service
- Prujec_:r. deplo'!'rnent strategy of each
= Staff implication reference player

Requerimientos del mercado, recursos de operaciones y factores de
gestion de compras. Fuente: Slack y Lewis (2002)
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (5)

Etapa de andlisis - Adquisicién nacional o local

Esquema de la relacion entre estrategia de negocio y de operaciones
1- Vincularempresay (Monczka et al, 2009) x
estrategia de compra Estrategia de operaciones y reconciliacion de los requerimientos del
. . X
mercado con los recursos de operaciones (Slack y Lewis, 2002)
2 - Fabricar o comprar Modelo de decisién fabricar-comprar (Fine et al, 2002) X
Matriz de Kano (1984) X
Matriz de clasificacion de productos (Krajlic, 1983) X
3-Quéyaquién Matriz de estrategias acorde al cuadrante (Gelderman y Van Weele, x
comprar 2003)
Tabla teniendo en cuenta la estrategia de adquisicidn; Factores de x
riesgo e impacto y poder estructural (Genderman y Van Weele, 2003)
Matriz relacional riesgos vs poder
4 - Disefo y distribucién = & = p =
q . Numero de proveedores y cuadrante estratégico (Sarkar y Mohapatra,
de las instalaciones X
2006; Kaufmann y Leszczyc, 2005)
5- Procedimiento .
. Esquema del proceso de seleccion X
seleccién proveedores
Tipos de contratos (Al-Harbi, 1998; Turner y Simister, 2001)
6 - Gestion de contratos Seleccién del contrato (Turnery Simister, 2001) X
Proceso de contratacion (Holt, 1998) X
7 - Objetivos Objetivos de rendimiento (Christopher, 2005) X
estratégicos de Matriz ABC/XYZ X
adquisicién por categoria
< B e Matriz de adquisicién por volumen %
de producto
Ord : centralizadas o descentralizad X
8 - Estrategia de Flujos fisicos de transporte: centralizados o descentralizad X
adquisicion Tipo de envio desde el proveedor: directo, origen de procedencia... X
Gestidn de materias primas y del stock: prevision de la demanda, MRP X

Decisiones clave etapa analisis para GSND.
Fuente: Martinez (2013)
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (6)

Etapa de puesta en marcha

« Las empresas deben buscar globalmente la estrategia de
compra “igual por menos” para garantizar el mejor precio
teniendo en cuenta la integridad de las adquisiciones
(calidad alta y buen servicio al cliente final con los costes
de transporte bajos).

« Basada en las caracteristicas de mercado y en las
posibles organizaciones, se dan cuatro configuraciones de

compras.:
« Compras centralizadas con suministro global,
« compras locales con suministro local,
« compras centralizadas con suministro local,
« compras locales con suministro global.
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (7)

Etapa de puesta en marcha - cerca de compras internacionales

Técnicas avanzadas de gestion de costes (Kulmala, 2004; Coman .
y Ronen, 2010)
Explotacion de oportunidades de mercado (Constantinoy
Pelegrino, 2010) X
1- Comprar por menos
E-Purchasing (Bartezzaghi y ronchi, 2004) X
Abastecimiento simple-Multiple y abastecimiento global
(Constantino y Pelegrino, 2010; Kinkel et al, 2009; Weber et al, X
2010; Quintens et al, 2006)
2 - Revision gestion de compras Tipos de comerciantes X
Organizacién del departamento de compras (centralizado,
., ., | descentralizado e hibrido) (Trautmann et al, 2009; Karjalainen, X
3 - Reorganizacién de la funcién 2011)
de compras = = = =
Configuracién de compras (Matriz de decisién de Trautmann,
X
2009)
4 - Control de los objetivos de
. o Cuadro de mando de compras integral (Kaplan, 1996; Wagnery
la estrategia de compras por
. Kaufmann, 2004)
categoria de producto
5 - Revisién de acuerdos y Tipos de negociaciones (Anguera, 2002) X
contrat?s (geli] tercerz'as partes, |"TZ icas de negociacion (Neale y Northcraft, 1991; Colaicovo,
comerciantes y los diferentes | 1994; pe Manuel y Martinez, 2010; Ertel, 1996; Ury, 2002; Valls, x
proveedores 2008)
Decisiones clave para la etapa de puesta en marcha en GSND.
Fuente: Martinez (2013)
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (8)

Etapa de estabilidad

« Las empresas deben conseguir "comprar mejor". Los objetivos
principales de esta estrategia son garantizar un precio mas estable,
agregar conocimiento del producto, centralizar la compra y generar valor
con el proveedor mediante la posible integracion de éste a la
organizacion.

Etapa de estabilidad - compras globales o internacionales

Técnicas avanzadas de gestion de costes (Kulmala, 2004; Coman
y Ronen, 2010)
Explotacién de oportunidades de mercado (Constantino y
Pelegrino, 2010)

E-Purchasing (Bartezzaghi y ronchi, 2004) x
1°c . Abastecimiento simple-Multiple y abastecimiento global
- Comprar mejor (Constantino y Pelegrino, 2010; Kinkel et al, 2009; Weber et al, x

2010; Quintens et al, 2006)

Disefio del producto / proceso enfocado en los costes x

Cuadro de mando de compras integral (Kaplan, 1996; Wagner y
Kaufmann, 2004)

2 - Gestionar las iniciativas
clave de proveedores
operativos o de colaboracién

3 - Gestionar las iniciativas Ingenieria concurrente (Errasti et al, 2008 y 2011; Jahnukainen y X
clave de pr dores Lahti, 1999)
estratégicos o de colaboracién Dilema del disefio de compra x
4 - Establecer calidad y servicio KPI (Errasti, 2011) x
KPI
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (9)

Etapa de mejora

Las empresas deben lograr "consumir mejor". El objetivo principal de esta
estrategia es asegurar el suministro y aumentar la eficacia de gestion de la
cadena de suministro.

Etapa de mejora - compras globales o internacionales

Técnicas avanzadas de gestion de costes (Kulmala, 2004; Coman
y Ronen, 2010)
Explotacion de oportunidades de mercado (Constantino y
Pelegrino, 2010)

Disefio del producto / proceso enfocado en los costes X

Cuadro de mando de compras integral (Kaplan, 1996; Wagnery
Kaufmann, 2004)
=g ir mejor Grupos de compras (Schotanus, 2010)
E-Procurement (Bartezzaghi y ronchi, 2004)
E-Collaboration

x |X [x | x

Fabricacién Just-In-Time y apoyo con los proveedores (Gonzalez
Benito y Spring, 2000)
Ingenieria concurrente (Errasti et al, 2008 y 2011; Jahnukainen y
Lahti, 1999)
Dilema del disefio de compra X

Itinerario de desarrollo de los proveedores e introduccion al

2 - Desarrollo proveedor
P negocio (Gelinas et al, 1996)

3- Gestiénriesgo de las | Beneficios y sacrificios en el corto y largo plazo para maximizar
compras el valor y minimizar el riesgo (Abele et al, 2008)

4 - Costes totales propios Matriz TCO (Weber et al, 2010) X
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (10)

Etapa de excelencia

Las empresas deben lograr la colaboracion con los proveedores. El objetivo
principal de esta estrategia es flexibilizar los costes.

Integration type
Suppliers type
Design integration
Systems Product/ Process quality
Logistic integration and supplier management
Strategic
/ Functional parts Proc_iu;u Process quality
Logistic integration
Components Product guality
Logistic integration
Operational Raw materials Product quality

Logistic integration

Niveles de integracion de los proveedores.
Fuente: Gelinas et al. (1996)
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (11)

Etapa de excelencia - compras globales o internacionales

Cuadro de mando de compras integral (Kaplan, 1996; Wagnery
Kaufmann, 2004)

Grupos de compras (Schotanus, 2010) X

Fabricacién Just-In-Time y apoyo con los proveedores (Gonzalez
Benito y Spring, 2000)

Ingenieria concurrente (Errasti et al, 2008 y 2011; Jahnukainen y

Lahti, 1999)
Dilema del disefio de compra (Le Dain et al, 2010) X
Gestion con iniciativa junto a proveedores para generar
1- Colaborar con los demanda X
proveedores Compras ecoldgicas y sostenibles (Yeny Yen, 2011) X

Proveedor como un socio (Barlow et al, 1997; Barlow y
Jashapara, 1998; Zhenxin et al, 2001; Boddy y Macbeth, 2000)

Competencias a implementar para compradores (Errasti et al,
2007)
Metodologia para laimplementacién de un proceso de
asociacion con proveedores estratégicos (Errasti et al, 2007)

Esquema sobre la integracion estratégica y operativa de los
proveedores (Gelinas et al, 1996)

Plan de garantia de calidad de los proveedores X

Decisiones clave para la etapa de excelencia en GSND.
Fuente: Martinez (2013)
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (12)

Actividad de aprendizaje: Lectura del caso de desarrollo de una red global de
proveedores en una pyme textil.

Otros casos de estudio (Martinez, 2013):

Caso 1

La empresa seleccionada es un fabricante espanol de electronica que ha localizado a
tres plantas de produccion en América, Asia y Europa, respectivamente, con el objetivo
de cubrir la demanda global y poder abarcar mejor los mercados donde opera. Las
contribuciones principales de este caso para el marco fueron, por una parte, relacionados
con la decision de formalizacion y gestién de contratos con proveedores, perteneciente a
la etapa de analisis, revisando los contratos existentes con sus proveedores siguiendo las
recomendaciones de Turner y Simister (2001). Algunos de ellos fueron renegociados. Por
otra parte, otra contribucion fue relacionada con la decision de compra de productos a
proveedores, haciendo una clasificacion ABC/XYZ de los productos de los proveedores,
perteneciente a la etapa de analisis, con el objetivo de identificar familias de productos
claves en cada uno de ellos.
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Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (13)

Otros casos de estudio (Martinez, 2013):

Caso 2

Empresa sueca, que desarrolla y fabrica productos electronicos, mecanicos y mecatronicos.
La aportacion principal de este caso estuvo relacionada con las diferentes estrategias de
adquisicion que la empresa uso6 en sus diversas plantas dependiendo del cliente.

Caso 3

Una multinacional espafiola y una de las empresas lideres en Europa especializada en
productos de chocolate y otro tipo de alimentos, asi como derivados de cacao. La
contribucion principal de este caso fue relacionada con la decisién de qué y a quién comprar,
en la que se utilizaron las matrices de Krajlic (1983), Genderman y Van Weele (2003) para
definir la estrategia de compra de cada familia de productos.

) UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
¥} POLITECNICA

N’ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Greqorio Rius

Desarrollo de una red global de proveedores (GSND) (14)

Otros casos de estudio (Martinez, 2013):

Caso 4

Esta empresa es el mayor fabricante de electrodomésticos de Europa y una de las empresas
principales del sector en todo el mundo. Las contribuciones principales de este caso para el
marco fueron, por una parte, relacionadas con la decision de seleccion de proveedores, que
forma parte de la etapa de analisis. Se observé que se utiliza una piramide similar a la
propuesta en el marco, pero con diferente niumero de proveedores. La otra contribucion esta
relacionada con el establecimiento de objetivos estratégicos de compra para cada categoria
de producto, decision que se tom¢ clasificando los productos en funcién del tiempo, dinero y
el personal que se emplea para su tratamiento, buscando sinergias entre estos 3 factores y
eligiendo el proveedor adecuado para cada caso.
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Conclusiones (1)

PUESTA EN

10. “COMPRAR MEJOR”
5.  “COMPRAR POR MENOS” 14. “CONSUMIR MEJOR”
1.  QUEY A QUIEN 6. REVISION GESTION DE 11. GESTIONAR LAS
COMPRAR COMPRAS INICIATIVAS CLAVES DE
2. DISENOY 7. REORGANIZACION FUNCION PROVEEDORES 15. DESARROLLO 17. COLABORAR CON
DISTRIBUCION DE COMPRAS OPERATIVOS O DE PROVEEDOR PROVEEDORES
DE LAS 8. CONTROL DE LOS COLABORACION
INSTALACION OBJETIVOS DE LA
ES ESTRATEGIA DE COMPRAS 16. GESTION RIESGO DE LAS
3. GESTION DE POR CATEGORIA DE 12. GESTIONAR LAS COMPRAS
CONTRATOS PRODUCTO INICIATIVAS CLAVE DE
4.  VINCULAR 9. REVISION DE ACUERDOS Y PROVEEDORES
EMPRESA Y CONTRATOS CON TERCERAS ESTRATEGICOS O DE
ESTRATEGIA PARTES, COMERCIANTES Y COLABORACION
DE COMPRA PROVEEDORES
13. ESTABLECER CALIDAD Y
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Conclusiones (2)

» La estrategia de suministro: en base a la matriz de Kraljic (1983) y la mejora
posterior hecha por Geldermann y Van Weele (2003) se pregunta el tipo de
relacion con los proveedores segun el poder negociador de las empresas objeto
de estudio y qué decisiones han tomado con éstos en términos de relaciones
comerciales (reforzar alianzas, deshacerlas, etc.)

* Qué y a quién comprar: el modelo de Kano et al. (1984) también servira de
inspiracion para preguntar a las empresas qué opinion tienen sobre la
importancia de la satisfaccion del cliente en los productos de la empresa y que
factores (calidad, precio, durabilidad, etc.) se valoran mas en sus productos.

» Seleccidn de proveedores: éste es un aspecto interesante para averiguar con
cuantos proveedores trabaja la empresa y preguntar algunos aspectos
generales sobre la eleccion de estos.
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 6 Compras internacionales (2)

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy

fary UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
|||\ POLITECNICA .. .
DE VALENCIA ~ Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

Contenido

Circuito administrativo de compras internacionales.
* Factura Proforma
* Documentos de control en Comercio Internacional
* Documentos de transporte internacional
* Gestion del Crédito documentario de exportacion
* Otros documentos especificos (Intrastat,..)
* DOCUMENTOS ADUANEROS (Cert. Origen, SOIVRE, DUA...)
* Documentos Fiscales
eContratacion internacional.
* INCOTERMS
* OEA
 UE
* TARIC
* Destinos Aduaneros

fary UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
W) PoLITECNICA . .
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greaqorio Rius




Resultados del aprendizaje

Al finalizar el tema, el alumno sera capaz de:
* |dentificar los documentos requeridos en el circuito
administrativo de compras internacionales.
* Identificar los requerimientos principales de la
contratacion internacional.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

FACTURA PROFORMA | PRO FORMA INVOICE Ne 6531

Minimo:

- Fecha de emision.

. - Nombre, domicilio e identificacion fiscal (n2 de
IVA comunitario para ventas a la UE) del
exportador (expedidor).

- Nombre, domicilio e identificacidn fiscal (n2 de
IVA comunitario para ventas en la UE) del

’@&%ﬂ@ﬂiﬁ comprador (destinatario o consignatario).
N — - Descripcion precisa de la mercancia, con
mencién expresa de la cantidad (unidades) que
e se vende.

Nombrs

- Precio unitario y precio total en el INCOTERM y
divisa cotizados.

- Numero de bultos, peso bruto, peso neto y
volumen.

- Desglose de gastos de transporte y seguro, si
son por cuenta del exportador, a efectos de
calcular el valor estadistico y el valor comercial.
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Circuito administrativo de compras

internacionales.
Documentos de control en Comercio Internacional

® Cumplimiento con estandares de calidad. Certificado de Calidad.

® Es el certificado emitido por la red de Centros de Asistencia Técnica e
Inspeccion del Comercio Exterior a los productos objeto de inspeccion y control
de calidad.

® Se realiza inspeccion y control de la calidad comercial a los productos objeto de
exportacion, e importacion a /desde paises terceros, determinados por el
Ministerio de Economia y Hacienda

e Cuando la exportacion es con el resto de los paises miembros de la Union
Europea, sdlo se realizan controles, para las frutas y hortalizas frescas en
aplicacion del Reglamento (CE) 3720/92 y 2251/92.

e Certificado SOIVRE: es un justificante emitido por el Servicio Oficial de
Inspeccion, Vigilancia y Regulacion de las Exportaciones, formado por los
Centros de Inspeccién de Comercio Exterior (Hacienda). Estos certificados se
refieren tanto a la inspeccién y control de los productos importados, como a la
de los de exportacidn. Entre sus cometidos destacan la inspeccion de calidad
comercial (productos, envases, etiquetado), el examen documental y el control
de los productos de importacidon y exportacion.
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Circuito administrativo de compras

internacionales.

i

CERTIFICADO DE CONTROL CEE/SOIVRE
FRUTAS Y HORTALIZAS R(CEE) 2251/92

Centfizado ne

i

CERTIFICADO DE CONTROL DE CALIDAD COMERCIAL 1. Operador econémico Certificado de Control
i Rt auaile )
S.0.LV.R.E. CEESRE
nnnnnn
DELA OF THE GOODS /| DELA N°Registro SOVRE ‘organismos de control
EXpornadorOponaoor: ... ... ... e e el o e T ke LS LA 2. Envasador mencionado en el envase (si es distinto del 3. Sewvicio de Control:
) ot 5 2 Lo DIRECCION GENERAL DE COMERCIO EXTERIOR
Localidad: .o i e Vm. = SRS -
(MamdacturespackerF abrcart ombalew) 4. Lugar de control/. 5. Region o Pais de destino
M - 2a. Destinatario
e I aonsDon) 4a. Pals da origen (1)
niificacion o do transporie: ’ N
6. Medio de tr (datos identificativ 7. Control de desti i procede) 7a.
Donorminacién del producto ColigoNC. | Neytipoenvases | Mrca Comarciay Peso Neto e = e e i
», Not weightFods pet
Lote Fabric.: Letat () Exportacion
5. Envases (NGmero y Tipo) | 9. Naturaleza oel Producto (variedad si csta | 10.Gategoria | 11, Pesa fofal en Kg
¥ marca cor mercial |previsto por la norma) y Cédigo NC. de calidad BRUTO NETO
8 |
7 S
8 e 3 Z
S L 3 N
=

) A e e fUNGIONATIO INSPEGiOT autorizado, 12 -ontrol arit ifica, tras haber ) del
certifica que la mercancia arriba resefiada ha superado of control do calidad comorcial S.OLV.RE. control la cla indicad:
o, ceriles ot PN . tuctonsee
rtifi xpedi a ... do do 199 Aduana: sa Lugary fecha de expedicion
(Phsco & axpediton dalo / Lisw of Cate Gexpodiion) -

Sello del Sorvicio
Sarvice stamp / Cachet du sorvie.

Firma del Inspector
{Insgector iAitens £ SR G4 nspecse)

ObseIvacionss: Remars / Cumerations.

noeoE

e
Setdin do s soliicacide.

(1) Para ugo intomo i Seevicko.

ORIGINAL (pava of inerusado)

Validez:

. dias

del control

Inspector:

(Nombre y apelidos en maydsculas) Firma del Inspector

13.Observaciones

(En
{2) Marquese o que proceda.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

® Cumplimiento con medidas sanitarias.

e Certificados de control sanitario, veterinario y farmacéutico.

® Reglamento (CE) n? 882/2004, del Parlamento Europeo y del Consejo,
sobre los controles oficiales para garantizar la verificacion del
cumplimiento de la legislacion en materia de piensos y alimentos y la
normativa sobre sanidad animal y bienestar de los animales. Para
prevenir, eliminar o reducir a niveles aceptables los riesgos a las
personas y a los animales. Garantizar practicas leales y equitativas en el
comercio y proteger los intereses de los consumidores.

e Orden Ministerial de 20 de enero de 1.994 establece la lista que la
Subdireccion General de Sanidad Exterior realiza controles sanitario
a productos de comercio exterior destinados a uso y consumo
humano. SCO/3566/2004 (OM 20/1/1994).

e Certificado de farmacia: es el documento emitido por la Direccidn
General de Farmacia y Productos Sanitarios para los productos
farmacéuticos y los productos cosméticos, tanto a la exportacién como
a la importacion.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Certificado veterinario: documento expedido por la Subdireccion
General de Sanidad Exterior en el que se hace constar que la mercancia
analizada estd exenta de determinadas materias. Se trata, por lo
general, de carnes y animales vivos. (Orden Presidencia 8 nov 1994) La
Inspector Sanidad Animal(Veterinario oficial MAAMA): Animales vivos,
esperma, ovulos y embriones animales, productos origen animal no
destinados al consumo humano, productos que intervienen en la
alimentacion animal, medicamentos veterinarios. Inspector Salud
Publica (Veterinario oficial MSSSI): Productos de origen animal
destinados al consumo humano, productos de origen no animal
destinados al consumo humano, materias primas de origen animal
destinadas a la industria farmacéutica, equipajes personales.

e Certificado fitosanitario: es un instrumento de control y lucha contra las
plagas. Determinados productos vegetales y otros objetos relacionados
con ellos deben ir acompafiados de su correspondiente pasaporte
fitosanitario en el momento de la importacién, en caso contrario no se
despachara la mercancia. (Embalajes de madera / NIMF n215)
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Fitosanitarias, veterinarias ,farmacologicas
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Circuito administrativo de compras
internacionales.
Orden Ministerial del 20 de enero de 1994

CAPITULO 20
Preparaciones de legumbres u hortalizas, de frutos o de otras partes
de plantas

SANIM / 20.01 / Legumbres, hortalizas, frutos y demas partes comestibles de plantas, preparados o conservados en vinagre o en acido
acético.

SAMIM / 20.02 / Tomates preparados o conservados {excepto en vinagre o en 2cido acético).

SANIM / 20.02 / Setas y trufas, preparadas o conservadas {excepto en vinagre o en acido acético).

SANIM / 20.04 / Las demds legumbres u hortalizas, preparadas o conservadas (excepto en vinagre o en acido acético), congeladas.
SAMIM / 20.05 / Las demds legumbres u hortalizas, preparadas o conservadas (excepto en vinagre o en acido acético), sin congelar.
SAMNIM / 20.06 / Frutos, cortezas de frutas y demas partes de plantas, confitadas con azicar {almbarados, glaseados o escarchados).

SANIM / 20.07 / Compotas, jaleas y mermeladas, pures y pastas de frutos, obtenidos por coccion, incluso azucarados o edulcorados de
otro modo.

SAMIM / 20.08 / Frutos y dem3s partes comestibles de plantas, preparados o conservados de otra forma, incluso azucarados,
edulcorados de otro modo o con alcohol, no expresados ni comprendidos en otras partidas.

SANIM / 20.09 / Jugos de frutas {incluido el mosto de uva) o de legumbres u hortalizas, sin fermentar y sin alcohol, incluso azucarados
o edulcorados de otro modo.

OM/20/1/1994

http://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-1994-2639
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

® Tipos de controles sanitarios

o SANIM: Control sanitario previo a la importacidn. Las partidas deben
declararse y controlarse antes de su despacho a libre practica(régimen
aduanero en virtud del cual el importador decide importar la mercancia
no comunitaria confiriéndole el estatuto de mercancia comunitaria)
(Aranceles(UE) pero no IVA e IE(ES))

o SANIM (1): Control sanitario previo a la importacién (despacho a libre
practica), sdlo en el caso de que los productos estén totalmente terminados
y dispuestos para su uUso 0 consumo.

o SANITIN: Control sanitario a la introduccién en el territorio de la UE. Esta
medida afecta a todos los productos sujetos a controles veterinarios de
conformidad con la Decisiéon 2007/275/CE y Reglamento UE 28/2012, asi
como determinados productos de origen no animal sujetos a un control
reforzado en frontera en virtud del Reglamento (CE) n2 669/2009 o cubiertos
por alguna clausula de salvaguardia que obliga a su control en el punto de
entrada al territorio de la UE.

22 UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

SERIE H

Anexal
REINO DE ESPARA N

CERTIFICADO SANITARIO PARA LA EXPORTACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS

\aniiana pon L pertationt o geodoth limemn.
'

Certificado sanitario para la exportacion : | ro
de productos alimentarios e e e e e
Acreditar que la mercancia incluida en el R S -
mismo es apta para el consumo humanoy =
cumple la reglamentacion sanitaria

[
Pais e erlgen ¢ Hanmhabod 1
Fatablechmlents expedidor NS, (

Orden 20 de enero de 1994
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Cumplimiento con especificaciones técnicas para

determinadas mercancias.

® Por ejemplo “Certificado de Baja Tension” para la importacion
(Aduanas) de todos los aparatos eléctricos que deban
conectarse a la red eléctrica.

e Cumplimiento con determinadas especificaciones para

paises concretos. (ejemplos)

e Certificado kosher (exportar a Israel) viene determinado por el
propio importador y el tipo de establecimiento donde vaya a
degustarse el alimento en cuestion, es decir, por la practica
religiosa de los clientes de ese establecimiento.

® El "Soncap Certificate" es un certificado para los productos
importados en Nigeria para asegurar la conformidad de los
mismos con la normativa nigeriana.

Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Circuito administrativo de compras

internacionales.
Certificado Kosher

AT YN TPURIN NN F7
Zﬁ‘z | THE CHIEF RABBINATE OF MADRID N/R#NA
L

TI90N DYOPITIVIIND D2IIIN TIPN
UNION OF ORTHODOX RABBIES OF SPAIN

U
KOSHER SUPERVISION UNIT b ‘
U-K KASHRUS ORGANIZATION I ON

Uriburu 774 Piso 4 B C.P 1027 Buenos Aires  Argentina "\ 4 &
Telefax: 4951-8366 4-952-9422 E mail: uk@ukkosher.org 4 'p Q
hanitine o 1) DULCE SEFARDI (SEPHARDIC Sy

Date: March 17"/ 2009 21 Adar 5768 Protocol: 126713009 C

Kosher Certificate

d
, having th

%
1 hereby certify having Visi
and manufactu:

ring process

above mentioned good.

Validity of this documen

Caramel Colouring Syrup Based Caramel Colouring Sugar Based

Caramel Colouring D474 Caramel Colouring D474-DA

Caramel Colouring D484 Caramel Colouring D484-DA
Caramel Colouring D420 Caramel Colouring D420-DA "

PNV TN )
Caramel Colouring 5110 Caramel Colouring S110-DA O3, IR HW
Caramel Colouring 5195 Caramel Colouring 5195-DA Ay
Caramel Colouring S250 Caramel Colouring S250-DA
Caramel Colouring 5370 Caramel Colouring S370-DA

arve Lemehadrin
ficate is valid until February 21", 2010

Rabbi Gabriel Yabra
U-K Kashrus Organization
Buenos Aires Argentina

C / Balmes, 3 - 28010 Madrid ~ Espafia (Spain) Tel: (+34)91 591 3135 - Fax: 91 594 1517

E-mail: rabinato@hotmail.com
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Circuito administrativo de compras

internacionales.

e Certificado CITES: (Convention on International Trade in
Endangered Species of Wild Fauna and Flora) es el documento
expedido por la Secretaria General de Comercio Exterior a través
de los Centros y Unidades Técnicas del Comercio Exterior para el
control de las especies silvestres amenazadas. El Convenio CITES
(http://www.cites.es) fue firmado en Washington el 3 de marzo de
1973 por 21 paises entrando en vigor en 1975. En la actualidad se
han adherido 180 paises, denominados Partes, es decir, casi todos
los paises del mundo forman parte de la Convencién. La adhesién
de Espafia al Convenio CITES se efectud el 16 de mayo de 1986. La
proteccidn se extiende a los animales y plantas, vivos o muertos,
sus partes, derivados o productos que los contengan; es decir,
también se protegen las pieles, marfiles, caparazones,
instrumentos musicales, semillas, extractos para perfumeria, etc.
elaborados a partir de especimenes de especies incluidas en el
Convenio. El objetivo es asegurar que el comercio internacional de
especimenes de animales y plantas de origen silvestre sea
sostenible y no ponga en peligro su supervivencia. Esto supone
esencialmente prohibir el comercio de las especies en peligro de
extincidn y regular el comercio de las especies amenazadas o en
peligro de estarlo.

COMUNIDAD EUROPEA
[5] " xporeconmeesporador ERMISO/CERTIFICADO
I” IMPORTACION
I” EXPORTACION
S
ol ™ REEXPORTACION
L[5 Tmporiador Konvenio sobre el comercio infemacional de especies
1 lmenazadas de fauna y flora silvestres.
C|
|
T 4. Pais e exportacion o reexportacion
u
D 5. Pais de importacion
[ & Direccion autonizada de conservacion Ge 105 | 7. Autoridad expedidora
5 fanimales vivos de las especies del Anexo A,
| Jcuriion seta chiliciess: MINISTERIO DE ECONOMIA Y HACIENDA
Direccion General de Comerclo ExteriorSubdireccion General de
Inspeccién, Cerlficacion y Asistencia Técnica de Gomercio Exte
ESPARA
8. Descripcion de los especimenes (incluye: . Masa neta (kg)
Jnarcas, sexo/fecha de nacimiento de los
fpnimales vivos

[27. Nombre cientifico.

[2- Nombre coman

3. Por la presente solicito el permiso/certificaddCmencionado.

Los animales vivos deberan
S

Agreo Internacional (IATA).

Observaciones {sobre Ia finalidad de la entrada, los detalles sobre conservaci6n de los animales vivos, etc.)

Adjunto los documentos Justificativos nacesarios y

3 solicitud
de pormisol certificado para los especimenes descritos
ha sido denegada con anterioridad.

Nombre el soflciiants

Tigary fecha

Departamento de Organizacién de Empresas

Circuito administrativo de compras

internacionales.

Josefa Mula
Greqgorio Rius

Documentos de transporte internacional

® Transporte terrestre por carretera: CMR y Cuaderno TIR

® Transporte por ferrocarril: Carta de Porte CIM

e Transporte maritimo: destacan el Bill of Lading (B/L), Manifiesto
maritimo, Conocimiento de embarque.

e Transporte aéreo: Air Way Bill (AWB) y Manifiesto aéreo.

® Transporte multimodal: encontramos principalmente FCR, FCT, FBL,
FWR vy SDT.

® El packing list o relacidn de contenido completa la informacion
descrita en la factura comercial, en cuanto a la mercancia, y debe ser
siempre emitido por el exportador. Es un documento que tiene una
gran importancia en aquellas situaciones donde se produzca un
despacho aduanero fisico o inspeccién y sirve para facilitar el
reconocimiento selectivo por parte del "actuario” de aduanas.

e Certificado de peso.

e Documentos de seguro de transporte.

S22 UNIVERSITAT
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Conocimiento de Embarque Maritimo: Es un documento
emitido por la empresa naviera o su agente en el se hace
constar que se ha recibido la mercancia para ser
transportada al puerto de referencia en la nave que se
indica y se utilizar para:
® Acuse de recibo de las condiciones en que se ha recibido la
mercancia.(“sucia” o “limpia”)

e Contrato de transporte en el que se especifican al dorso las
obligaciones de las partes.

e Titulo de crédito que permite a su tenedor retirar la mercancia
transportada.

o - Nominativos: se especifica el destinatario y, por tanto, no se puede endosar.

o - Ala orden: se especifica también la persona del destinatario, pero precedida
por la expresion "a la orden de", por lo que es transmisible por endoso.

o - Al portador: se considera destinatario al tenedor, cualquiera que sea la
forma en que lo ha obtenido, lo que hace que sea peligroso por razones de
fraude o robo y, en consecuencia, se utilice poco.

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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B/L No.1040
To be used alsoas PORT TO PORT B/L SHIPPER

TEXMEN, S.L.

C/ SAN JOSE PERALES, 85
46870 ONTENIENTE (VALENCIA}

MAERSK LINE

CONSIGNEE

TOTHE ORDER OF JORDAN
NOTIFI PARTY NATIONAL BANK.
MOHAMED ABU AND ZIVAD AL MOUTHASEB AND PARTNERS FOR TRADE AND
INVESTMENT CO., 23,

P.0. BOX 66608

EASTJERUSALEM

ISRAEL
CARRIER:
ATLANTICA S.p.A DINAVEGAZIONE

PLACE OF ACCEPTANCE: PORT OF LADING: VESSEL: VOYAGE:
VALENCIA SPAIN EMMA MAERSK 46
PORT OF DISCHARGE: PLACE OF DELIVEY: FINAL DESTINATION:
AHSDOD PORT ASHDOD
Marks and numbers Packages Description of Goods Weight Measurement
declared
GRIU 110.329-8 1x20’ CONTAINER FOL/FCL
275468725 SHIPPER LOAD STOW AND COUNT HOUSE/HOUSE 110 3 1800
CARTONS BLANKETS 100% COTTON, DELIVEY TERMS Kas
CFR ASHDOD
T 2000
GOODS TO BE SHIPPED WITH CONFERENCE LINE KGS
CLEAN ON SHIPMENT FROM: SPAIN TO ASHDOD PORT FREIGHT e e
PREPAID.
BOARD s 3500
MIFEB/ZOIZ SAID TO CONTAIN
AGENCIA MARITIMA SHIPPERS LOAD, STOW AND COUNT, UNSTOWING AND
CONDEMINAS HANDLING CHARGES ON ACCOUNT OF GOODS.
VALENCIA, S.A.
Freight & Charges Rate [ Amount Prepaid Collect
Total No. of Packages for LCL Total No. Of Containers for FCL Total Charges
Freight payable at Place and date of issue No.of Original B/L
PREPAID VALENCIA 8/FEB/2012 THREE
Signature
'AGENCIA MARITIMA
CONDEMINAS VALENCIA S.A.
galy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Conocimiento de Embarque Aéreo: Documento
justificativo del contrato de transporte aéreo, establecido
entre un expedidor y una compaiiia de transporte aéreo,
mediante el cual ésta reconoce haber recibido la mercancia
para su expedicion y se obliga a transportarla al aeropuerto
de destino conforme a las condiciones especificadas. Se
denomina, igualmente, carta de porte aéreo y nota de
consignacion. Lo emite la compaiiia aérea o un agente de
carga aérea IATA autorizado. Y sirve para:

® Prueba de contrato de transporte, conteniendo en su reverso el
clausurado.

® Acuse de recibo de las condiciones en que se ha recibido Ia
mercancia.

® Declaracion para el despacho aduanero.
e Certificado de seguro, si el expedidor lo solicita.
® Guia de instrucciones para el personal del transportista.

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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BILL OF LADING

CONDITIONS of CARRIAGE
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Circuito administrativo de compras

internacionales.
e Carta de porte de transporte por carretera (CMR):Es

un documento emitido, generalmente, por las
empresas de transportes y transitorios, bajo la
responsabilidad del expedidor, en el que se hace
constar la recepcion de la mercancia para su traslado al
punto convenido en las condiciones establecidas en el
propio documento. Sirve:
e Como prueba del contrato de transporte

® Como acuse de recibo de las instrucciones dadas al
transportista

Convenio CMR (del que Espaia forma parte desde 1974)

Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Cuaderno TIR: Documento utilizado en el transporte
internacional por carretera que permite el transito de
las mercancias a través de los paises que estén
adheridos a este régimen sin ser sometidas a controles
aduaneros. Fue creado en Ginebra, el 14 de noviembre
de 1975. Vehiculo precintado que no se inspecciona en
la fronteras de paso.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

® Carta de porte ferrovidrio CIM: Es el documento que
regula el transporte internacional ferroviario entre, al
menos, dos paises comunicados por unas lineas de
ferrocarril en unas listas anejas al Convenio COTIF-CIM.
Al igual que la carta de porte por carretera no es titulo

(e e

de crédito, por lo que no es negociable.

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula
Gregorio Rius

Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Conocimiento de Embarque Multimodal FIATA: Se
utiliza para regular el transporte internacional en
régimen multimodal, organizado bajo Ia
responsabilidad de transitarios que pertenezcan a
FIATA (Federacidn Internacional de Transitarios), cuyo
miembro espanol es la asociacion FETEIA
(www.feteia.es)
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internacionales.

Packing List

TEXMEN, S.L.
€/ SAN JOSE PERALES, 85
46870 ONTEMIENTE (VALENCIA) SPAIN
TEL: 96-2000933 FAX: 96-2390023

S ,.mu TEXMENS.L

PACKING LIST AND CONTENTS OF THE INVOICE N® 4567 FOR THE ORDER OF: ‘ 46870 ONTENIENTE (VALENCIA) SPAIN

MOMAMED ABL AND ZIVAD AL MOUMTASERAND

BARTNERS FOR TRADE AND INVESTHENT C0,23
= TEXMEN 5.1

mmm C/ SAN JOSE PERALES 85
ABB70 ONTEMIENTE [VALENCIA] SPAIN
SEE— — TEL: 96-2500933 FAX: 56-2900023
1 & BLANKETS 100% COTTON
2 6 BLANKETS 100% COTTON CERTIFICADD DE PESQO
3_ & HLANKETS 100% COTTON - - e
<o oo comon e e
5 & BLANKETS 100% COTTON
3 & BLANKETS 100% COTTON 1
'-\1 & BLANKETS 100% COTTON
H_ & BLANKETS 100% COTTON TOTAL NETT WEIGHT: 1585
9 EM@’MW TOTAL GROSS WEIGHT: 1800 KGS
10 & BLANKETS 100% COTTON |
11 & BLANKETS 100% COTTON |I
l_2 & BLANKETS 100% COTTON 1
13 & BLANKETS 100% COTTON
14 & BLANKETS 100% COTTON - -y
15 & BLANKETS 100% COTTON | TEREN ‘;'_'_'::
16 & BLANKETS 100% COTTON |
17 |6 BLANKETS 100% COTTON | @
18 6 BLANKETS. 100% COTTON |
13 & BLANKETS 100% COTTON |
I~ 0 & BLANKETS 100% COTTON
21 & BLANKETS 100% COTTON
_22 & BLANKETS 100% COTTON
:’JONLIIVTEE'ESI\IJIT(/:\ZT\ Departamento de Organizacion de Empresas
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
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Circuito administrativo de compras

Gestion del Crédito documentario de exportacion

Crédito Documentario: permite disponer de una
seguridad de cobro con anterioridad a la expedicion (o
fabricacion) y una seguridad de pagar solo cuando el
vendedor haya aportado documentacion acreditativa
suficiente de la expedicidon de la mercancia. El banco
emisor se obliga a comprar una serie de documentos.

Todo ello esta sujeto a las “Reglas y Usos Uniformes
Relativos a los Créditos Documentarios (UCP600) (Rev.
2007) primera en 1933” de la Cdmara de Comercio
Internacional que proporciona un marco de referencia
universal, estable y seguro para la tramitacion de sus
créditos documentarios.

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

l eS BancoSabadell

Origen Facha
oo

Clave Dicing
oals B0

Anexo alas condiciones del Créddo
Ieravoeabla, al qua hemos asignads n
referancia

TEHHE’V SL
SAN JOSE PERALES, 85
lﬁsfoo\lr-NIENrE [VALENEIA)

TEL 96-2920%1 FAX: 86-2230023

Compras y Aprovisionamiento

Departamento de Organizacién de Empresas

Josefa Mula
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

]

os BancoSabadell

Origen
0008

Clave Oficina
0315

Fecha
18/12/2011

Muy Sres. Nuestros:

De conformidad con las instrucciones de nuestro
ordenante, ponemos en su conocimiento la
apertura de un Crédito Irrevocable a su favor, al
que asignamos nuestra referencia:

CE00270600040314

Recibido de:
Jordan National Bank, PLC
3303 LIMASSOL CHIPRE 99000

Por ordeny cuenta de:

MOHAMED ABU AND ZIYAD AL MOUHTASEB AND
PARTNERS FOR TRADE AND INVESTMENT CO., 23,
TELEFAX: 972-2-6261234,

P.0. BOX 66608

Valido hasta: 14/03/2012
En: SPAIN

Crédito D

‘Gs saneoSabadel

Grigen Clave Oficing Oficina
008 0315

cha
18122011

Aeay
uta. PAIS VALENCLA ¢

TEXMEN, 5L
Anexo a las condiciones del Créats Cf SAN JOSE PI
krayocable, al que Nemos Ssignado nuesira AB870 ONTEMNIE
referencia SPAIN

TEL: 96-2500530
CONDICIONES ESFECIALES
GARGAS AL BEREFICIARIC

SouIS VPRI ARE FOR BEKE) A

LG WHETER THE RIG

5 BEEN UTIIZED OR NOT.

INTRUGEIGHES DEL
TTrLRMENT OF Y6 MECOTIATION OF DOGUMINTS LNGER ABGHT LG FIALY

LIED YATH L TERNS 41D CONDITIGNS
RERY ALITHORIZE ¥OU T AIRSE YOU
TR A 00 RSAT GATH TR A

5 BY CRAMING O UR
HATTAN 114N HA NI YDRK

ici Ta entrega de
SEGUN ANEXO

Correspondiente a la siguiente mercancia:
FIRST CHOICE QUALITY BLANKETS.
DELIVERY TERMS CFR ASHDOD.

Embarque desde: SPAIN
Hasta: ASHDOD PORT

Expediciones parciales:

ESPECIALES
DOCUMINTS MUST O PRESENTEE NOT LATER THAN 30 DAYS BLIT NOT DEFGRE
5 DAY FRGMSHPVENT DATE BUT WITHN GREDIT VALIGITY

2 I PACKED IN STRONG SEXVIORTHY PAGKING AND PACONS LET MUST

VE & LAREL SHOWANG: GRIGIY, MATERIAL, SIZE AND INVOKES

INSTRAIMENT KGMAL G

NO PERMITIDAS | PERMITIDOS

Condiciones Especiales:
SEGUN ANEXO

Rogamos tomen nota que: |
NG ARADIMOS NUEST RA CONFIRMACION

rouLan
5 UNDER RESERVE, GUARANTEE

& TE G THE CREDIT ARE KOT ACCEPTANLE
E NOT ACCH

TO NE FORYARCER DRECTLY T0 GURSELYES BY Dri
W ERED AR

DI MUST DE MADH VALUE SEVES
AN UNDER TELEX DR ST ADVIGE TO UG

Sirvanse revisar su condicionado y en caso de no ser de
clientes a fin de que estos den al Banco Ordenante las o
No obstante, quedamos a su disposicion para colaborar ¢
Este Credito esta sujeto a las disposiciones legales espa
Créditos Documentarios (Revision 1993), folleto 500 de I:

LG 70 UNIPGRN CUSTOMS #NG PRACTICE PR

TI5 LTTTER OF CREDIT
D CREDITS | FU IZATION

MUMHER 520
PLASE ACKHCWIEDIGE RECEIST

[ Ntificacion Crédito Documentaria - Anexa 1 ‘

Ps T

origen
08

Fucha
18122011

Oficing

Clave Oficing Haja niwmura
a5 14

By
uela PAIS VALENCIA 65 (03800 ALCCHY)

TEXMEN, 5.L.

Anexo a las condicones del Crécio
Irevocable, &l qua hemes ssignade nuesira
referencia

CJ SAN JOSE PERALES. 85
ABETO ONTENIENTE (WALENCIA)
SPAIN

TEL: 96-2500533 FAX: 96-2250023

A ENTREGA GE

COMERCIAL INVDICE FFOUR GOPES SIGnED B BEVEFIGIARES AN
2 OUT M THE RANE OF LISANED, 1 SN ZIVAD AL NOUNTASES

#HD FARTHERS FOR TRADE AND VESTWENT C0.. 1 TELEFAC 2012

£330, EAST JEALSALEW, IGRAEL . CERTIFIED B THE

o COMMAERCE AT BENEFIS AR5 | BTN DI ATIS THE

AHB SHOMNG THE FLL

r o o =

CENTPIATE oF CEISH 1§ CUPUCATE N ENGUISH LANGUSSE
OR CEATFIED [ THE CHAMDER OF CONMERGE

13 4 COMPTTEAT ALTTWORITY ATATRS IS SRIGH

L CrRTInEATE
ARATE CERTIFICATE OF WEIGHT,
ELIRANEE AL B COVERED by BirveRS

BANCO SABADELL, S.A.

e
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Circuito administrativo de compras

internacionales.
Cuestionario Banco Sabadell. P

Certificado de origen en 3 ejemplar{es), *emitido por
Lista de peses en 3 ejemplarfes)

Lista do empague on 3 ejemplaries)
5 del i | envio de un jusgo complelo de odginales
Sollcitud e apentura ue crédita documentaria ) ©on o marcancla
| del expedidor de carga de transitaric) en 3 ejemplares)
IR H
Fecha 14 de enaro del 2012 O
Oficina 316 Cuerta 613600228808 Referencia 12 -
" - " O de sogura o0 3 eiendn riesgas *segin
B ! H
40, *Crédite transterale o a8 transporte ol que do fiete pagda
y natiicar a
540 *Fecha de caducidad 44 donbril del 2042
*Lugar de coducidad O
TWOHAMED ABU AND ZITAD AL MCUHTASES AND PARTNERS FOR & de transporte @ ln arden del ard
i ik TRADE AND INVESTMENT CO_ 23 PO BOX 66608 EAST JERUSALEM, ] ocwmanto do tra v s chal GrdSte
el Ordenante AL Docurmenta de transporte por cametena @ nambre del ordenants

TELEFAX: 9722-6264

TEAMEN, S.L. |si ha indicada [otro] &n «emitido/a nombre de: | e
58 Nombre y dirsccién dal r.vsan JGSE PERALES, 86 [] E1 bance debe remitic lnnln cumnentas por courier

Beneficioric/proveeder con gastos a cargo del ordenante

47A Condiciones.

mmmm sPAIN . nes o
I < (1 l;_uwmnm. AVENIDA PAS VALENCIA, 66, (VALENCIA}
en (poiacidn) -
4 4B Gastos bancanas
o
328 Divisa ¢ Imposte EUR - surD fusra 6o Espadia B TWGTO CE
i - - 4B *Paricde presentacién 20 gins
-0 % [n9eut, appravimately, c documantos
394 “Tolerancia e el H:ﬁ.;?:i o oyl ! .
MR Cl+o%-0% 4 |
414 *Disgonibia para Paggo 1 vista
*an las cajas de Banca Sabadeil
Pagadera 2 42 dia fecha Documenta trarspeete
2P Dutalls pago sterido | o il
e
437 *Emoamues parciales | No permitidos Condicanes o pades avecon Uk, Tl P4 MaLral 1 Marcarcias 2o Iriewndn 2o NoTara | dascne ca in garartis cessacass,
1448) Lugar de racencitn despachs ONTINYENT
|44E) Puerta de conga/seropuerto de salids VALENCIAFGRT Codam, afe i apocusbilcat, que b datas conugnadon ceratiipen GeNeSEN & shetis de 16 G a0 e laghladiia o P

44h Embarque/Despacha

| 144F) Puerto te sescangs/aeropuerto de desting ASHROD
[448) Lugar e entraga,/desting final JERUSALEM

i
44C *Fecha masima o

36 de febrer del 2012

_‘_s_;_:""::::d: e Firma y salla del Thular de la cuenta \° B Oficina
e (et o corton
;ﬁﬁfﬁ% L F https://www.bancsabadell.com/cs/Satellite/SabAtl/Kit--Exportador/6000007617826/es/

https://www.youtube.com/watch?v=5U5di1F3qW4
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

Otros documentos especificos:
o INTRASTAT:

Se trata de una declaracion estadistica por la que se detallan las ventas y compras
entre paises intracomunitarios, permitiendo la compensacion fiscal sin
liquidacion de impuestos. La constitucién del Mercado Unico en 1993 supuso la
desaparicion de las formalidades aduaneras entre los Estados miembros vy, por
tanto, la supresion de las declaraciones que proporcionaban la informacion
necesaria para la obtencion de los datos relativos al comercio de bienes entre los
Estados miembros de la Unidn Europea. Para la elaboracion de las mencionadas
estadisticas ha sido necesario recurrir a métodos y técnicas que garantizaran una
informacidn exhaustiva y fiable que no constituyeran una carga
desproporcionada, especialmente para las pequefias y medianas empresas y, al
mismo tiempo, permitieran disponer de datos que proporcionen una vision

actual, exacta y detallada del Mercado Unico.(facturacién del anterior ejercicio igual o
superior a 250.000 euros)

Reglamento (CE) 638/2004,, Reglamento (CE) n? 1982/2004, Resolucién de
27 de enero de 2009, de la Presidencia de la Agencia Estatal de
Administracion Tributaria.

http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es_ES/Aduanas_e_Impuestos_Especiales/Intrastat/Oblig
acion_Estadistica/Obligacion_de_suministrar_la_informacion_requerida_por_el_sistema_Intrastat.shtml

UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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I Circuito administrativo de compras
internacionales.

® Declaracion recapitulativa 349: Los empresarios o
profesionales que realicen entregas o adquisiciones
intracomunitarias de bienes, cualquiera que sea el
régimen del IVA en que tributen, deben presentar
Declaracion Recapitulativa de Operaciones
Intracomunitarias. (Real Decreto 1624/1992, Orden
EHA/769/2010)

fary UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
) pouTEcNicA . .
DE VALENCIA ~ Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

Circuito administrativo de compras
internacionales.

DOCUMENTOS ADUANEROS

fary UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

Principales documentos aduaneros en comercio internacional

® Documentos de origen: Certificado de Origen, EUR-1, EUR-2,
ATR, FORM-A y declaraciones en factura

® Documentos en referencia al régimen comercial y aduanero:
Autorizacion Administrativa de Importacion, Solicitud de
Adjudicacion de Contingente Cuantitativo de Importacion,
Autorizacion Administrativa de Exportacion, Documento de
Vigilancia, Notificacion Previa de Importacion, Notificacion
Previa de Exportacion, Licencia de Importacion Comercial,
Certificado de Exportacion AGREX, Certificado de Exportacion
AGRIM e INF1

Documentos en referencia al Transito Comunitario: T1, T2, T2L
Declaracidon sumaria: DUA (http://www.boe.es/boe/dias/2014/07/21/pdfs/BOE-A-2014-7683.pdf)
Declaracidon de valor: DV-1

Documentos fiscales: Modelo 300, 332, 361, 380

Departamento de Organizacién de Empresas

Josefa Mula
Greqgorio Rius

Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Certificado de Origen: el documento acreditativo del origen de
una mercancia. El motivo de la solicitud es demostrar, ante las
autoridades aduaneras del pais de importacion, el origen de la
mercancia a efectos que ésta establezca la politica comercial y
arancelaria del producto importado (régimen comercial, tarifa
arancelaria, medidas de efecto equivalente, etc.). El certificado
de origen debera haber sido expedido por una autoridad
debidamente facultada por el pais emisor o por un organismo
gue ofrezca las garantias necesarias y, asimismo, debidamente
facultado. Debera contener todas las indicaciones necesarias
para la perfecta identificacion de las mercancias a que se refiera
(nimero, naturaleza, marcas o numeracién de los bultos,
descripcion de la mercancia, pesos bruto y neto, nombre del
expedidor, etc.).Por ultimo, debera certificar fehacientemente
gue la mercancia que se detalla es originaria de un pais
determinado. Hay que recordar que tiene una caducidad.

G UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
ey poLiTECNICA . .
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greaqorio Rius



Circuito administrativo de compras

internacionales.

® EUR-1: El certificado constituye el titulo justificativo para la
aplicacion del régimen arancelario preferencial. Este
documento es utilizado en el comercio con paises
Mediterraneos, EFTA(European Free Trade Association
[Noruega, Islandia, Liechtenstein y Suiza]), paises ACP (Africa,
Caribe y Pacifico) y paises y territorios de ultramar
(PTUM{[antiguas colonias europas]), Sudafrica, México, Chile..
Debe estar emitido en el momento de la exportacion (con el
DUA de exportacidn) por las autoridades de cada pais de
origen.

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula
Greqorio Rius

Certificado de origen

CIRCULACION DE s
1. EXpOIAKOr fnorbr, eatioh completa y pis) EUR:1 No 212310 A 'CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS
GHECERSA .. o Erportadr smst st G
MR A CARS Vednes s morss ol roverso aes d ol s EEN, 5 v EUR: ¥ N A AM
e C/SAN JOSE PERALES, 85 'Véanse las notas el reverso antes de relenar ol impreso.
I sterenciales 3 l g
2. Centificado- utilizade en los intercambios praferencis smlmv 46870 ONTENIENTE (VALENCIA)
SPAIN
ity e} o el CEE B CEE
TUNEZ x : MOHAMEND ABU AND ZUYAD AL MOUHTASEB AND
£5; - 2 PARTNERS FOR TRADE AND INVESTMENT CO., 23, ISRAEL !
s — P.0. BOX 66608
4. Pals, de paises o territo- | 5. Pais, le paises 0
Tia Gal Qe se consiGera que | terior ge desing EASTJERUSALEM;
105 produsts 5o arginarios ISRAEL . 0 ol 5. P grupo
tEE TNz T ornos e poste | 1o o8 destno
‘:ﬂwm IO Telativa al ransora men 7. Observaok : S55% ESPANA ISRAEL
o S ~Observaciones
f ach ] = 3 [asilla L-
AEAA ARG Nomie, apetiacs, direcoian compiess y pais
Casills 2.- los entre
Fals exportador y Pais Destinatario
: Casilla3.- Destinatario
& Nomero & Ordiar; marcas bultos (); 9. Masabruta | 10. Facturas =
- mefoarias ] 2 1
{5 poE ksl s ‘dowignacién de les mercancies
{itros, m3,
oo
‘ 1.-110 CAJAS Casilla 5_- Pais, grupo de paises o territorios de destine.
! MANTAS 100% ALGODON A Fabses dul Magreb
o 2P Pallets RoAS, 43000,00 Jengplo: Mormumcos o Faises del Magre
w0 7 7 7 Casilla.- Informacién relativa al transporte.
A2 Z : media de transporte par e que se efectia i expaMREn
TRTAL 32 BULTOS 43000,00 “
Casilla 7.- Observaciones
,,,,,,,,, Las que s crean relevantes 3 Is exporaain.
Casilla 8.- Numero de orden
Marms, NUMeraciin, NUMero y nansraksa de ios bultos, designacion de ks mercancias.
Casilla 3.- Masa bruta
10. Factura
N© de la Factura Comercial
11.- Visado de la Aduana
! z Se ha de hacer constar ef Nmero del DUA de exportaciin, la Aduana de Salida, ef pals donde se expice v I fe
cha,
Casilla 12.- Declarackin del Exportader
Fecha, firma y selio del expartadar o del agente Ge adunas.
Bt ITORIDAD GUBERNAMENTAL 3 12. DECLARACION DEL EXPORTADOR o o
77 VEATE GELA ADUANA 0 DE LA AT 3 ! £ oo mnartbe dckera g o oo
Deslaracion certficade El que suscribe declara ue les mercanclas | amioa ‘cumpien las condiciones
A4 ariba designadas cumplen las condiciones 4 ‘exigidas para la expedicién del presente
A e Suitas paa s sapadicion el resents
ne / 5 cerificado i OO
[ selo | : Aduana _VALENCIA.. o
. ; Pl o tarorko de expediciin ADUANAS VALENCIA  05/0212012
lugaryfecha . - ESPANA - P——" S,
CASTECLOK, T i
S VALENCIA
VVVVVV Fmey
—————— )
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Circuito administrativo de compras

internacionales.

e EUR-2: tiene el mismo efecto que el Certificado de circulacién
EUR1 y es para productos que su valor no sobrepase los 215
euros o de 600 euros en el de los productos contenidos en el
equipaje personal de viajeros (*). EL EUR. 2 no necesita de |la
validacion de la Aduana de salida, siendo firmado por el
exportador o su representante (Agente de Aduanas o

Transitario)
https://www.boe.es/diario boe/txt.php?id=BOE-A-2014-7683

(*) Cada tratado fija dicho criterio (ejemplo Israel:

S5 UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
cam: POLITECN[C/\
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

Certificado de origen

1| Formulario utilizado en los intercambios preferenciales entre (')

rormuLArio EUR. 2 ne y

ij EXpariador (sembee. dirccsiin compleia y puie) _l Declaracion del exportadar

EI que suscribe, expontador de las mercancias mis a bup men-

{onadas. declara que cumplen las condiciones necesarias
cxtensi i6n del presente formulario y que han adquirido el e ricter
de producios originanos de acuerdo con las dlpﬂtlhme s que
regulan los intercambios indicados en la casillan®™ ).

5| Lugar y fecha

_i‘ Firma del exportador

4 | Destinarario ombee, direcsitn complesa y pas)

Antes de rellenar este formulano. léanse cuidadosamente las instrucciones del reverso,

7 | Observaciones (%) 8 | Pais de origen () 9| Pais de destino (')
10 peso bruto (kg)
11] Marcas. del envio y designacion de las i 12| Administracian o servicio del puis de exports [13] Salicitud de control 14] Resultado del control
encﬁrgadodelcomml =a postenoris de la ¢ -
30 del cxportador Se solicita e Iwm ld la declaracién del exportador que figura que (')
#n.elanverso de aste formudario (%), Iasmturmacmcsvdaws declarados en el presente formu-
mmmmmmmm 08,
el presente formulario no cumple las condiciones de auten-
ticidad y exmuuﬂ requeridos (véanse |as observaciones
adjuntas)
o) tndig o e G s En .a 1y En .2 19
) Higase ™ 3 Sell Sella
") Por la eapees i dc origens s enthende n>< L BTV U s o CEmorsn Ood GUe b prdeciens s consderan oognanes B
i) Por la pakab, » 3¢ cntiemde e pais. un grupo de paes o un oo, (Fiomuy
( g B T ———
(') Mirquos ¢on wns X o cusden que ¢ Foreponds

I I FUR.2 % hari e que s el s mpan dutas omdadn formulari y
sabre i de ks i refaivas 3l do gue @ trae

INSTRUCCIONES RELATIVAS AL IMPRESO EUR.2

Reglamento (CEE) n° 1726/77 e e

el formulario.
2. E los envie uet al el dor unir iel ul bole e de Vi 1 ncluird en el
CE-Israel (Anexo EUR .2) e
CEJCPS
3. Estas d men al del Je cualguicr otra idad exigida por las regulaciones aduancras o postales.
4. Un exportador e s necesitar y
aceplarcuakquits control de su contabilicdad y de las circunstancias de l’hn.mvnde!l\mem m.'sde!guda abacallan® 11 de este formalario,
SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e ATR: es el documento que se utiliza en el comercio reciproco con Turquia y constituye el titulo
justificativo para la aplicacion del régimen arancelario preferencial con ese pais. Sélo podra
expedirse un ATR.1 cuando las mercancias se transporten directamente desde Turquia a un
Estado miembro y viceversa. En los demads casos procederd expedir un certificado ATR3. El
formulario ATR serd visado por las autoridades aduaneras del Estado de exportacion,
debiéndose presentar en la aduana del Estado de importacién en el plazo de tres meses desde
la fecha del visado de la aduana de exportacién. (A.TR 3 valor inferior a 215€ el exportador)

e FORM-A: este certificado permite importar en la Unidn Europea los productos originarios de
los paises del Sistema de Preferencias Generalizadas (SPG), siempre que hayan sido
transportadas directamente a la Unién Europea. Este deberda presentarse a las autoridades
aduaneras del Estado miembro de importacion en que se presenten los productos, en un plazo
maximo de diez meses contados a partir de la fecha de expedicidn. En caso de presentar a
disposicién de una aduana comunitaria una mercancia acogida a las Preferencias Generalizadas
y desear reexpedir toda o una parte de ella a otra aduana comunitaria, de Suiza o de Noruega,
el certificado de origen modelo A puede ser sustituido por otro expedido por la aduana donde
se han presentado las mercancias.

e EIAPR serd un documento que sustituira al Formulario A para envios postales. Es el documento
acreditativo de mercancias originarias de paises beneficiarios del Sistema de Preferencias
Generalizadas (SPG) de los productos objeto de envio postal, siempre que se trate de envios
gue contengan Unicamente productos originarios cuyo valor no sobrepase los 3.000 euros por

envio.
UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Circuito administrativo de ¢compras.

DOLASIM BELGESI (MOVEMENT CERTIFICATE)

internacionales. e, | o —=

ey | i an w5 [ISLEES
. Hmm _'I\-ER! ono 3 GERERAL Gmimmm “pu“ 5'“2 MCES l\ 4 . MR TR 2. Tagima Belgesi (Ihtiyari) ... Wcsimd [T —
%ﬂﬂ&l A :u m&?m A CERTIFICATE o?-'gm = Transport document (Optional) NO. w.cccwes DBLE) e
TRBSOASBE-BOLVIA {Gombinad dlthfﬂhl,l‘ and certificats) 4. mmm owuxu&x -

3. Malm gonderildigi gatus (lhiyar) (ad, ik adses, ike)
et (g & e mitiwa M) Oyeiike | CopigappiniggnRtiame. full address, country)
ALWVARADCHYAN B RGERIM [ TETS 2 BOGEN 5TR. 1 %0530 HENDELSTEIN

gl

EUROPEAN ECONOMIC COMMUNITY
AFATL Tirkiye
THADE khal SVESTWERNT PROMOTION mﬁTqi—F

ey L ROHENBACH ST, FURKEY
i = s i Towext Lo 5. hrag Ulkesi 6. Varig Olkesi .
Bt My B0 SEGIRINTY (8 FRAMSELURT Al AR T member Country of exportation Country of destination (1)
Ty v TURIYE GERNNY
1 A 2 it e e . b P Setes .
7. Tainmaya liskin bilgiler d}mym) 8. Goalemler
‘Transport details (Optional) Remarks
AFREO

9. Sra No: | 10, Kolilerin markalary, numaralars, say1 ve cinsi (ddcmluﬂnrigh,ﬁrvmmgaﬁunm 1. Briit aelik

vagon veya kamyonun numaras belirtilecektir); Mallarm tanme o ::L vera
e | —— " — i b ] W — % HemNo | Morks and numbers; number and kind of packages (for g0ods in bull, indicate the name Biitler (i,
| ——— = T~ o of the ship or the number of the railway wagon or road vehicle); Description of goods o, vs) N
Gro (b
1 TERMCH  CARME O LAGAATO FEARLAS TACANEY - P Haln o Welght (kg}
0E | CoNOELACH g T AOOR: - 14 or other
PLAEIO] S O e Oof D CASHE e Bt VOLANTUAR—FLYWFEEL ;:Iu:;n
Fodmy o et
10588, 00f

12. GUMRUK ViZESi 13. IHRACATCININ BEYANI

CUSTOMS ENDORSEMENT DECLARATION RY THEEXPORTER -
Againda inzas) bulunan ben, yikanda, .
belirtilen mallarin bu belgenin verilmesi
gin gerekli kogullara uygun olduziny

(2) Sadece.
ihrag
ilkesinin
alebi
hatinde
doldurulur.

ede
1, the undersigned. feclare that the goads:
described abave

Complete
only where
the

b z *:..%a'
EANTA CRLE. a&lmmzam

[ ———pp— Y —
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internacionales.

Circuito administrativo de compras

eDeclaracion en factura, declaraciones de proveedor a

largo plazo (exportador autorizado): Cuando se le
concede a un proveedor el reconocimiento de exportador.
(Reglamento CE 1207/2001).

“Cuando un proveedor suministre reqularmente a un comprador determinado mercancias
cuyo cardcter en relacion con las normas de origen a titulo preferencial se prevea que
permanecerd constante durante un periodo de tiempo considerable, podrd entregar una
unica declaracion (denominada en lo sucesivo «declaracion del proveedor a largo plazo»
que ampare los posteriores envios de dichas mercancias. La declaracion del proveedor a
largo plazo podrd expedirse para un periodo mdximo de un afio a contar desde la fecha de
expedicion de la declaracién”

*Aquellas empresas que efectlian frecuentemente operaciones de
exportacion a paises con los que la Comunidad Europea tiene
acuerdos comerciales preferenciales. Se les permite la
declaracion en factura (o en un albardn o en otro documento
comercial en el que figuren suficientemente descritas las
respectivas mercancias), que hace innecesaria la obtencién del
Certificado EUR-1 para cada operacidon. Ahora bien, Unicamente
pueden emplear esta via aquellos exportadores que previamente
hayan gestionado para su empresa un numero de “Exportador
Autorizado”. Este numero deberd hacerse constar en la
declaracidn en las facturas emitidas para esas operaciones

*Asimismo el articulo 89 del Reglamento 2454/93 de la comision,
por el que se establece el Cédigo Aduanero Comunitario, sefiala la
posibilidad de extender una declaracién en factura que tiene
cualquier exportador para cualquier envio constituido por uno o

N

LA X Pagina 1
Agencia Tributaria

Departamento de Aduanas e ILEE.

N.JF: B83522482 Referencia: D5796013000865
DEPARTAMENTO DE ADUANAS.

N e Remesa: 31190010
s mnomn maomy |II IIIIIIIIIIII
28034 MADRID (MADRID)

Tol, 917289450 9028010852 N° Certificado: 1359643600526
DEVELOPMENT TECHNOL DENTAL SYSTEMS 5L

'CONCESION DE AUTORIZACION DE EXPORTADOR AUTORIZADO
IDENTIFICACION
NIF © B-83522482
DENOMINACION .......: DEVELOPMENT TECHNOLOGY DENTAL SYSTEMS, S.L
REFERENCIA.........: Servicio de Origen - Exp.1/13

COMUNICACION

La firma DEVELOPMENT TECHNOLOGY DENTAL SYSTEMS, S.L con domicilio en C/ Juan Camarillo, 7
- 28037 MADRID ha solicitado de este Depaﬂamer\:o aumnzamen para expedir prusbas de origen por el
del Certificado EUR-1 por una
Declaracién en Factura, en sus expnnac\cl\es con deslmo a los paises y territorios siguientes: Andorra
(Productos agricalas), Albania, Argelia, Balcanes Occidentales (Bosnia-Hercegovina, Serbia, Kosovo y
Moldavia, para aplicar Acumulacion de crigen), Cariforum, Ceuta, Corea Repbiica, Croacia, Chile, Egipto,
Islandia, Islas Feroes, Israel, Jordania, Libano, | Melilla, México,
Noruega, SPG (Sistema de para aplicar Acumul
Suiza, Territorios de Gaza y Cisjordania, Tunez y Turquia.
Este Departamento de Aduanas e Impuestos Especiales, a a vista de los distintos Protocolos y Anexos de
Origen de los Acuerdos que la UE ha firmado con estos paises y territorios, y a la vista del informe de la
DEPENDENCIA REGIONAL DE ADUANAS E Il.EE DE MADRID ha acordado conceder a
DEVELOPMENT TECHNOLOGY DENTAL SYSTEMS, S.L |a autorizacion solicitada, si bien, con las
siguientes puntualizaciones:

« Para los paises y territorios: Andorra (Productos agricolas), Albania, Argelia, Balcanes Occidentales
(Bosnia-Hercegovina, Serbia, Kosovo y Moldavia, para aplicar Acumulacion de origen), Bosnia-
Hercegovina, Cariforum, Ceuta, Croacia, Chile, Egipto, Islandia, Islas Feroes, Israel, Jordania,
Libano, Macedonia, Marruecos, Melilla, México, Montenegro, Noruega, SPG (Sistema de

para aplicar Acumul: de origen), Sudafrica, Suiza, Territorios de
Gaza y Cisjordania, Tinez y Turquia (Agricolas y CECA).se concede la posibilidad de sustitucion del
Certificado EUR-1, por una "Declaracion en Factura”

- En el marco de la aplicacion efectiva de la acumulacion paneuromediterrénea (UE, Argelia, Egipto,
Islandia, Islas Feroes, Israel, Jordania, Libano, Marruecos, Noruega, Siria, Suiza, Territorios de
Gaza y Cisjordania, Tinez y Turquia) cuando proceda la expedicién de un Cerlificada EUR-MED se
concede la posibilidad de sustituir éste por una “Declaracion en factura EUR-MED"

de origen), Sudafrica,

- Para Turquia (ATR) se concede la ilidad de @ C ATR por el
procedimiento simplificado, no asi su susfitucin por una Declsramén en Factura, por no estar
prevista tal posibilidad en los Acuerdos

= En el supuesto de una Declaracion en Factura o de una Declaracion en Factura EUR-MED se

varios bultos que contengan productos originarios cuyo valor total
no supere 6.000 euros.

debera tener presente:

)
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Ejemplo Convenio-> importancia del certificado

HAN ADOPTADOQ EL PRESENTE REGLAMENTQ:

Derecho de importacién

1.  Dentro de los limites de la cantidad prevista en el articulo 1, apartado 2, el derecho de importacion de arroz sera

igual a:

a) en el caso del arroz con cascara (vpaddys) del codigo NC 1006 10, excepto el codigo NC 1006 10 10, los derechos
de aduana fijados en el arancel aduanero comiin, reducidos en un 50 % y en un importe fijo adicional de 4,34 EUR;

b) en el caso del arroz descascarillado del codigo NC 1006 20, el derecho fijado en aplicacién del articulo 183 del
Reglamento (UE) n® 1308/2013, reducido en un 50 % y en un importe fijo adicional de 4,34 EUR;

c) en el caso del arroz semiblanqueado o blanqueado del codigo NC 1006 30, el derecho fijado conforme al articulo 183
del Reglamento (UE) ne 1308/201 3, reducido en un importe fijo de 16,78 EUR vy, a continuacién, en un 50 % y en
un importe fijo adicional de 6,52 EUR.

2. El apartado 1 se aplicara a condicion de que las autoridades competentes de Bangladés hayan expedido un certifi-
cado de origen.

REGLAMENTO (UE) No 539/2014
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Otros, Modelo 500. ,

CCOMUNIDAD ECONOMICA EUROPEA
PPRODUCTOS OBJETO DE IMPUESTOS ESPECIALES
WA

Modelo de acompafiamiento de | = LB
productos con Impuestos | :
Especiales (hidrocarburos,
tabaco, alcohol..)(CE 2225/93) | L= i

150 G s s 05309MG)

r a conservar por el destinatario

Ejempla
i
i
¥
i
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® Ejemplar 1: es para conservacion
del Expedidor.

® Ejemplar 2: es para conservacion
por el Destinatario.

® Ejemplar 3: a devolver al
Expedidor.
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i
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® Ejemplar 4: para el pais de destino.
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internacionales.

® Autorizacion Administrativa de Importacion: es necesaria para
algunas mercancias sometidas al régimen de restriccion comercial
como consecuencia de algun tipo de restriccion cuantitativa o cautelar
derivada de la aplicacion de la politica comunitaria como, por ejemplo,
los productos de Doble Uso y productos Siderurgicos que se sefiala en
la Resolucién del 9-2-93 que estan sometidos a contingentes
cuantitativos anuales. Se otorgan con caracter discrecional por la
Secretaria General de Comercio Exterior, siendo su plazo de validez de
6 meses.

e Solicitud de Adjudicaciéon de Contingente Cuantitativo de

Importacion: es necesaria cuando el producto a importar esta
sometido a una limitacion cuantitativa. Si la importacién de la
mercancia, siguiendo la Politica Comercial de la UE, se somete a una
limitacion cuantitativa, entonces se presentara ademas de la AAI, el
documento Solicitud de Adjudicacidon de Contingente Cuantitativo de
Importacién. El drgano competente es la Secretaria General de
Comercio Exterior, dependiente del Ministerio de Industria, Turismo y
Comercio.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e Documento de Vigilancia(DOVI): Las importaciones de
determinadas mercancias incluidas en el régimen de libertad
comercial podran estar sometidas a vigilancia estadistica previa a su
importacion.

e Notificacidon Previa de Importacion(NOPI): se aplica a los
productos en régimen de libertad con vigilancia previa a la
importacion. Las importaciones de determinadas mercancias
incluidas en el régimen de libertad comercial podran estar
sometidas a notificacidn previa a su importacion.

® Licencia de Importacion Comercial: se aplica a los productos en
régimen de restriccion comercial de importacion. Es un
documento que se utiliza cuando existe una vigilancia estadistica
previa de importacién para ciertos productos restringidos.
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Transito comunitario: transito aduanero se caracteriza por el hecho de que las
mercancias han de atravesar un territorio aduanero Unico constituido a su vez por paises
independientes. Por ello, la regulacion aduanera comunitaria distingue entre el transito
interno y el transito externo.

e (T1)El régimen de transito externo permite la circulacion, de uno a otro punto del
territorio aduanero de la Comunidad, de mercancia no comunitaria. T-1 (DUA
ejemplares 1, 4,5, 7y 9 con indicacién T-1 en la casilla nUmero 1.) (El transito se inicia
con la presentacién por el interesado (previo depdsito, en su caso, de la garantia
impuesta) del DUA en |la aduana de partida.) Cuando todo resulta correcto, la aduana
de destino remite uno de los ejemplares T-1 debidamente cumplimentado a la
aduana de salida, haciendo constar el resultado de la comprobacion efectuada y
qguedandose en su poder uno de los ejemplares, que constituira la base para un
posterior destino aduanero de la mercancia. Un cuarto ejemplar se utiliza para fines
estadisticos en la aduana del pais de destino. (Codificacion NCTS, documento de
acompafnamiento del transito via telematico)
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e (T2)El régimen de transito interno prevé la aplicacién del transito interno para la
circulacion de un punto a otro del territorio aduanero Comunitario, atravesando el
territorio de un pais tercero, siempre que se trate de mercancias comunitarias, y ello
sin que su estatuto aduanero se modifique. (atravesar Suiza). T-2 (DUA ejemplares 1,
4,5,7y?9, conindicacion T-2 en la casilla nimero 1.)

e (T2F)Transito interno por via aérea o maritima, se consignara T2F en la casilla nimero
1 del DUA. Por ejemplo el envio a Canarias o unas mercancias comunitarias viajan de
un pais de la UE a otro pais de la UE por via aérea o maritima y en el camino hacen
escala en algun pais no perteneciente a la UE.

El documento T2 o T2L acreditard en la aduana comunitaria de destino el caracter
comunitario de las mercancias enviadas y, en consecuencia, el receptor no debera pagar
cantidad alguna en concepto de derechos arancelarios para poder retirar dichas
mercancias de la aduana comunitaria de destino.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

e EI DUA (Documento Unico Administrativo) es el soporte papel de nuestra declaracién
de importacion o exportacion ante las autoridades aduaneras.El DUA de exportacion
es un documento que cumple una doble funcién:

e Aduanera, en tanto una vez diligenciado por la administracion de aduanas es utilizado para la salida
de la mercancia del territorio aduanero de la Unién Europea.

e Fiscal, al servir como justificante para la deduccidn del IVA soportado de las mercancias exportadas,
al estar éstas exentas a la exportacién.

e El Documento Unico Administrativo (DUA) esta formado por un legajo de 8 ejemplares
mas un noveno de uso nacional que supone la autorizacién para la retirada o
embarque de las mercancias (“levante”), utilizdndose uno u otros segun el tipo de
operacion que reflejen. Asi, por ejemplo, el DUA presentado para una declaracion de
importacion usara los ejemplares 6, 7, 8 y 9 del legajo; el DUA para exportacion los
ejemplares 1, 2,3,4vy9,yel DUA para la inclusién de mercancias en el régimen de
Transito comunitario usara los ejemplares 1, 4,5, 7y 9.

e Cada ejemplar tiene una funcién distinta. Asi, por ejemplo, y como mas relevantes, los
ejemplares 1y 6 conforman el expediente de exportacion e importacion juntamente
con todos los demas documentos anexos; los ejemplares 2 y 7 son para usos
estadisticos; los ejemplares 3 y 8 son los del exportador e importador
respectivamente.

e El original de este documento, DUA, debe ser guardado por la empresa como prueba
de la salida efectiva de la mercancia del territorio fiscal de la Unidn Europea, motivo
por el cual la factura de exportacion estd exenta de IVA. Este documento puede ser
requerido por la Agencia Tributaria en una inspeccion.

UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
POLITECNICA

DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Greaqorio Rius



Circuito administrativo de compras
internacionales.

® Las series previstas del DUA son las siguientes:

e Serie “I” formado por los ejemplaresn?26, 7, 8,y 9.
DVD (DUA de Importacién con vinculacidn a depdsito)
Serie “ITP” formado por los ejemplares n2 8 y 9.
Serie “E” formado por los ejemplaresn?1, 2, 3,4,y 9.
Serie “ETP” formado por los ejemplaresn23y 9
Serie “ET” formado por los ejemplaresn?1,2,3,4,5,7y9
Serie “T” formado por los ejemplaresn®1,4,5,7y9
Serie “O” formado por el ejemplarn2 4

e COMPOSICION DEL DOCUMENTO SERIE “E” EXPORTACION:

Esta constituido por los siguientes ejemplares:
e Ejemplar n? 1, para la Aduana de exportacion.
® Ejemplar n2 2, para la elaboracion de estadistica de Comercio Exterior.

e Ejemplar n? 3, para el interesado. Podra ser utilizado por el mismo como justificante de la
exportacion a efectos de IVA e Impuestos Especiales, cuando asi lo establezcan las
disposiciones correspondientes.

e Ejemplar n?4, se presentara cuando sea necesario justificar el caracter comunitario de
las mercancias mediante un T2L ante la Aduana comunitaria de destino.

e Ejemplar n?9, se utilizard como autorizacidon de embarque, salida o levante de la
mercancia.
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Circuito administrativo de compras
internacionales.

pv-1: El documento que sirve de soporte para hallar y comunicar el valor en
aduana de una mercancia es el denominado Declaracion de valor. Es de obligada
presentacion conjuntamente con la declaracién de importacion. Sin embargo, se
estara exento cuando el valor en aduana de las mercancias importadas no sea
superior a 10.000 euros por envio, siempre que no se trate de expediciones
fraccionadas o multiples, dirigidas por un mismo expedidor al mismo destinatario.

DV-1 es, asimismo, una declaracion fiscal que debe ir firmada por el importador o
su representante y que, como tal declaracion fiscal, puede tener consecuencias
derivadas de su contenido, como la imposicidon de sanciones tributarias, en caso
de ser incorrecto lo declarado. Es responsabilidad del declarante la exactitud de
los datos aportados para hallar en valor en aduana, asi como de disponer de
todos los datos que sustentan los aportados. Hay que tener muy en cuenta que,
aunqgue el DV-1 vaya firmado por un representante, la responsabilidad final recae,
como ya hemos dicho, en el declarante.

El valor de la importacion se calculara como la suma de todos los costes hasta el
punto de entrada a la Unidn Europea y servird de base para el calculo del arancel
aplicable. La suma de los dos anteriores servira de base para el calculo de los
impuestos nacionales o locales (IVA e Impuestos Especiales)
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Documentos Fiscales:

Modelo 330 de declaracidon-liquidacidon del Impuesto sobre el Valor Afiadido: deben
presentarlo las empresas inscritas en el Registro Especial de Exportadores y otros
operadores econdmicos que hayan tenido un volumen de operaciones inferior a los 6
millones de euros durante el aino anterior y que tienen el derecho de solicitar la devolucion
del IVA anticipadamente.

Estas empresas deben haber cumplido previamente con la condicién de tener un volumen
de exportaciones y/o expediciones superior a los 120.000 euros anuales. Con ello podran
solicitar mensualmente la devolucidn del IVA soportado, siempre y cuando éste sea
superior al repercutido. El maximo de solicitud sera el 16% de la suma de las exportaciones
y/o expediciones del mes declarado.

Modelo 332 de declaracidon-liquidacidn del Impuesto sobre el Valor Afadido: lo
presentaran las empresas inscritas en el Registro Especial de Exportadores y otros
operadores econdmicos que hayan tenido un volumen de operaciones superior a los 1.000
millones de pesetas durante el afio anterior y que tienen el derecho de solicitar la
devolucién del IVA anticipadamente.

Estas empresas deben haber cumplido previamente con la condicién de tener un volumen
de exportaciones y/o expediciones superior a los veinte millones de pesetas anuales. Con
ello podran solicitar mensualmente la devolucidn del IVA soportado, siempre y cuando
éste sea superior al repercutido. El maximo de solicitud sera el 16% de la suma de las
exportaciones y/o expediciones del mes declarado.
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Documentos Fiscales:

Modelo 361 de solicitud de devolucién del IVA: lo deberan presentar los empresarios o
profesionales establecidos en el territorio de la Unidn Europea, incluyendo Canarias, Ceuta
y Melilla, como los establecidos en terceros paises y en los cuales concurran lo siguiente:
1. Que las personas que quieran ejercitarlo estén establecidas en la Unidn o, en caso de no
concurrir dicha circunstancia, se acredite reciprocidad a favor de los empresarios o
profesionales establecidos en Espafia.

2. Que las personas no establecidas en la Union deberan nombrar previamente un
representante residente en el territorio de aplicacidon del impuesto, a cuyo cargo estara el
cumplimiento de las obligaciones formales o de procedimiento correspondientes.

Las personas en quienes concurran los requisitos descritos anteriormente tendran derecho
a solicitar la devolucién del Impuesto sobre el Valor Ailadido que hayan satisfecho o
soportado en las adquisiciones o importaciones de bienes o en los servicios que les hayan
sido prestados en el periodo de tiempo que corresponda la solicitud.
Modelo 380 de declaracidn-liquidacidon del Impuesto sobre el Valor Afiadido en
operaciones asimiladas a las importaciones: la presentaran aquellos operadores
econdmicos que hayan realizado operaciones asimiladas a la importaciones, siendo éstas
las siguientes:

e Bienes adquiridos al amparo de los regimenes diplomatico y consular.

e Cancelacidn de las situaciones relativas a las dreas exentas y regimenes suspensivos, siempre que los
bienes se reintroduzcan en el territorio comin o abandonen los referente regimenes suspensivos.
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® La entrega de las mercancias: es la primera de las obligaciones del vendedor.
La entrega puede ser directa, cuando el incoterm define que la mercancia se
entregue al comprador, son los términos “E” y los términos “D”; o indirecta,
cuando la mercancia se entrega a un intermediario del comprador, un
transportista o un transitario, son los términos “F” y los términos “C”.

® Latransmision de los riesgos: es un aspecto esencial de los incoterms y no se
debe confundir con la transmision de la propiedad, que queda regulada por la
ley que rige el contrato. El concepto fundamental se basa en que los riesgos, y
en la mayoria de los casos, también los gastos, se transmiten en el punto
geograficoy en el momento cronoldgico que definen el contrato y el incoterm
establecido. El punto geografico puede ser la fabrica, el muelle, la borda del
buque, etc.; mientras que el momento cronoldgico esta definido por el plazo
de entrega de la mercancia. La superposicion de ambos requisitos produce
automaticamente la transmision de los riesgos y de los gastos.
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Contratacion internacional ,Incoterms 2010

e La distribucién de los gastos: lo habitual es que el vendedor corra con los
gastos estrictamente precisos para poner la mercancia en condiciones de
entrega y que el comprador corra con los demas gastos. Existen cuatro casos,
los términos “C”, en que el vendedor asume el pago de los gastos de
transporte (y el seguro, en su caso) hasta el destino, a pesar de que la
transmision de los riesgos es en origen; esto se debe a usos tradicionales del
transporte maritimo que permiten la compraventa de las mercancias mientras
el barco esta navegando, ya que la carga cambia de propietario con el traspaso
del conocimiento de embarque.

® Los tramites de documentos aduaneros: en general, la exportacion es
responsabilidad del vendedor; sélo existe un incoterm sin despacho aduanero
de exportacion: EXW (Ex Works, En fabrica), donde el comprador es
responsable de la exportacion y suele contratar los servicios de un transitario o
un agente de aduanas en el pais de expedicion de la mercancia, que gestione la
exportacion. Los restantes incoterms son «con despacho»; es decir, la
exportacion es responsabilidad del vendedor, que algunas veces se ocupa
también de la importacion en el pais de destino.
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e EXW(exworks): En fabrica, el vendedor entrega la mercancia en su fabrica, el
comprador corre con todos los gastos y riesgos.

e FAS(Free Alongside Ship): Franco al costado del buque: El vendedor deja la mercancia
al costado del buque sin cargar. A partir de ahi todos los gastos y riesgos son a cargo
del comprador.

e FOB(free on board). Entrega la mercancia sobre buque, el comprador elige y reserva el
barco.

e FCA(Free Carrier): Franco transportista: El vendedor entrega la mercancia al
transportista indicando por el comprador, siendo los gastos a cargo de éste.

® CFR(cost and Freight): Coste y flete: El vendedor entrega la mercancia en el puerto,
estacion o aeropuerto de destino indicado por el comprador. Hasta ese punto el
vendedor paga todos los gastos , salvo el seguro que es a cargo del comprador.

e CIF(Cost, Insurance and Freight): Coste, seguro y Flete: El vendedor paga todos los
gastos hasta el puerto de destino, incluido el seguro de la mercancia.

e CPT(Carriage Paid to): Transporte pagado hasta..: El vendedor paga el transporte hasta
la ciudad de destino indicada; el seguro y el resto de gastos hasta llegar al almacén del
comprador son a cargo de éste.

e CIP(Carriage and Insurance Paid): Transporte y seguro pagado hasta..: El vendedor
paga los gastos de transporte y seguro hasta el lugar de destino convenido.
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® DAT(Delivered at Terminal): Entrega en terminal. El
vendedor entrega la mercancia en el terminal indicado,
desde ese punto los gastos son a cargo del
comprador.(gastos aduaneros del comprador)

e DAP: (Delivered at Place) entrega en un punto. El
vendedor asume los costes y riesgos hasta la entrega,
pero no aranceles.

e DDP: (Delivered Duty Paid)Entrega libre despachos. La
responsabilidad del vendedor se extiende a la entregar
la mercancia en el almacén del comprador o punto
indicado por éste.
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carga en
Descarga del | Cargos por Cargos por g
Carga Pagode Transporie al . Transporie al camiones
camion en el | embargue en desembarque en Transporte Paso de |Impuesto de
MNombre |a tasas de puerto de puerto de desde el Seguros R
» » - puerto de el puerto de | - el puerto de al destino aduanas |importacién
camion |exportacion |exportacion R . importacion | N puerio de
exportacion exportacion importacion ,
importacion
EXW X No X No X No X No X No X No X No X No X No X No | X No X No
FCA | /si /si S si X No X No X No X No X No X No XNo |[XNo |XNo
FAS |/ Si J/Si S si S si X No X No X No X No X No XNo |[XNo |XNo
FOB |/ Si |/ Si J S J S S X No X No X No X No XNo | XNo |XNo
CFR | /8i |/ Si S Si S Si JSSi S S X No X No X No XNo |[XNo |XNo
CIF J 8 /s o Si o Si J S o Si o Si J S X No S 8i | )X No X No
CPT |/8i |/ Si S Si S Si JSi S Si X No X No X No X No |XNo X No
CIP S S /S & Si J Si J Si S Si X No X No X No 4 Si | X No X No
DAT /8 J8i o Si o Si J S o Si o Si J S X No S 8i | X No X No
DAP /S8 S Si o Si o Si J 5 o Si o Si J 5 o Si J 8i | X No X No
DDP |/ Si J/Si o Si o Si o Si & Si o Si J Si J Si S| /S o Si
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Operador Econdmico Autorizado: En la
medida que toda la CdS sea de
confianza se podra relajar la vigilancia

aduanera' Certificado OEA

® AEOC para el Certificado OEA de
simplificacion aduanera, (-bloqueos,  |*
inspecciones) e S

EEEEEEEEEEE

® AEOS para el Certificado OEA de
proteccion y seguridad, (-controles)

® AEOF para el Certificado OEA de

simplificacion aduanera/protecciony [
seguridad. (las dos)

Reglamento 197/2010

http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es_ES/Aduanas_e_Impuestos_Especiales/Procedimientos_Adua
neros/OperadoresiEconomicosiAutorizadosﬁOEAi/OperadoresiEconomicosiAutorizadosﬁOEAi.shtml
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Son 28 paises de la Union Europea, es decir, Bélgica,
Bulgaria, Croacia, Chequia, Dinamarca, Alemania,
Estonia, Irlanda, Grecia, Espana, Francia, Italia, Chipre,
Letonia, Lituania, Luxemburgo, Hungria, Malta, Paises
Bajos, Austria, Polonia, Portugal, Rumania, Eslovenia,
Eslovaquia, Finlandia, Suecia y Reino Unido.
e ESPANA, territorio nacional:

® Territorio IVA (Peninsula, Baleares)

® Territorio Aduanero Comunitario( +Canarias) (arancel comun)

® Politico UE (+Ceuta y Melilla) no son territorio aduanero
® Paises UE (..)

SSaR UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
AMIS;) POLITECNICA

DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Greaqorio Rius




Contratacion internacional, UE

Arancel comunitario, CODIGO TARIC

® Codigo de la nomenclatura combinada de acuerdo con
el Anexo | del Reglamento (CEE) n2 2658/87 del
Consejo, relativo a la nomenclatura arancelaria 'y
estadistica y al arancel aduanero comun. Arancel
Integrado Comunitario TARIC

http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_consultation.jsp

FISCALIDAD Y UNION ADUANERA
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Contratacion internacional, UE

User Guides, Information and D data:[Info Ayuda | Noveda Informacién = Preguntas

S = [Mostrar] La fecha de referencia es 05-11-2014
Informacion TARIC """ ; )
Ultima actualizacion: 04-11-2014

Zona geografica: Japén - 1P
Cadigo de las mercancias: 0703

1=6da
SECCIONII PRODUCTOS DEL REING VEGETAL

capiTuLO 7 HORTALIZAS, PLANTAS, RAICES Y TUBERCULOS ALIMENTICIOS
0703 Ceboll

ajos, pr y demas |
07032 10 - Cebollas y chalotes

P

. frescos o refrigerados 7

TN0O84 Los productos procedentes de Japon iran acompafiados de un Documento Comun de Entrada (DCE) segun lo dispuesto en el

Reglamento de Ejecucion de la Comision (UE) No 322/2014 (DO L 95). No afecta a los productos que hayan salido de Japaon
antes del 28 de marzo de 2011.

TN701 De conformidad con el Reglamento (UE) n® 692/2014 del Consejo, de 23 de junio de 2014 (DO L 183, p. 9), queda prohibido

importar a la Union Europea mercancias originarias de Crimea o Sebastopol.

La prohibicion no se aplicara a:

a) la ejecucion, hasta el 26 de septiembre de 2014, de los contratos comerciales celebrados antes del 25 de junio de 2014 o los
contratos complementarios necesarios para la ejecucion de los mismos, a condicion de que las personas fisicas o juridicas,
entidades u organismos que deseen aplicar dicho contrato hayan notificado con al menos diez dias laborables de antelacion la
correspondiente actividad o transaccion a las autoridades competentes del Estado miembro en el que estén radicados;

b) las mercancias originarias de Crimea y Sebastopol que hayan sido puestas a disposicion de las autoridades ucranianas para su
examen, para las que el cumplimiento de las condiciones para que les hubiera sido conferido el origen preferencial haya sido
verificado y en relacion con las cuales hayan expedido un certificado de origen de conformidad con los Reglamentos (UE) no
978/2012 y no 374/2014 del Parlamento Europeo y del Consejo o de conformidad con el Acuerdo de Asociacion UE-Ucrania.
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Contratacion internacional, UE

CAPITULO 2 CARNE Y DESPOJOS COMESTIBLES

0201 Carne de animales de la especie bovina, fresca o refrigerada (7M024] (TH701)
0201 10 - En canales o medias canales
0201 1000 10 ¥ - - Carne de bovino de calidad superior

ERGA OMNES (ERGA OMNES)

- Control veterinario (01-04-2012 -) _ D0275/07
(CDE24)

Excepto Andorra (AD) , Suiza (CH) , Feroe (Islas) (FQ) , Islandia (IS) , Liechtenstein (LI) , Noruega (NO)

[Esconder las condiciones]

B1| Presentacidn de un certificado/licencia Importacién/exportacion autorizada después de
Jdocumento N 853 control

B2| Presentacidn de un certificado/licencia Importacién/ exportacion no autorizada después
Jdocumento de control

Indicaciones especiales/Documentos presentados/Certificados y autorizaciones
N853 Documento Veterinario Comun de Entrada (DVCE) previstas en el Reglamento (CE) n®
136/2004, usado para el control veterinario de los productos
[Ayuda especifica]
- Derecho terceros paises (01-07-2000 -) : 12.80 % + 176.80 EUR / 100 kg R2204/99
Todos los terceros paises (ALLTC)
“!| control a Ia exportacién - CITES (10-08-2013 - ) ) RO750/13
[CD371)
[Mostrar las condiciones]

Restitucion a la exportacion, sector carne de vacuno - Destino BO2 (Beef & veal dest B02)

| Restituciones a la exportacién (productos de base) (01-01-2014 -) O EUR / 100  (CD258] (CD543] R1308/13
. kg [Mx0O14)

Cadigo adicional 9110: (M¥011lLa parte anterior de la canal o media canal gue incluya todos los huesos asi
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8712 Bicicletas y demas velocipedos, incluidos los triciclos de reparto, sin motor (TM701)
8712 00 320 - Bicicletas con cojinetes de bolas
87120030 10 ¥ - - Procedentes de Indonesia, Malasia, Sri Lanka o Tunez

ERGA OMNES (ERGA OMNES)
"| Derecho terceros paises (09-06-2006 - ) © 14.00 % RO838/06
"| Derecho Antidumping definitivo (27-09-2012 - ) : 48.50 % RO501/13
Excepto China (CN) , Indonesia (ID) , Sri Lanka (LK) , Tunez (TN)
Andorra (AD)

= Derechos establecidos por la unién aduanera (01-01-2006 - ) : 0 % D0680/90
Albania (AL)
| preferencias arancelarias (01-04-2009-) : O % D0332/09

Bosnia-Hercegovina (BA)

= preferencias arancelarias (01-01-2009-) : O % D0474/08
Ameérica Central (CAMER)

= Preferencias arancelarias (01-08-2012-): 0 % DO734/12
CARIFORUM (CARI)

"| Preferencias arancelarias (29-12-2008 -) : 0 % DO&805/08
Excepto Haiti (HT)
Suiza (CH)
"| Preferencias arancelarias (20-12-1972-): 0 % R2840/72
Chile (CL)
- Preferencias arancelarias (01-07-2006 -) @ 0 % D0979/02

Camerun (CM)
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https://www.agenciatributaria.gob.es/AEAT.sede/p
rocedimientoini/DD09.shtml

Momenclaturas

laccionss Nomancisturse
Guery Nomenoizturas | Tewo Comaleta |

estedao

Facha Consulta
Fecha Consuits: 03-04-2014

Datos Nomencisturss
Codigo e Nomeanciatura: 5712003010
Descripoion Larga: Frosedenies de ndonesia, Maissia, 51l Laia o Tinez

Consuits de Aranceles:
~ Area Geograftca

cN Ed
Mailiias 350015055 & UTa nomancisturs

03-APFL Dierecnn froans paias
AGEQ. TODOS ERGA OMNES Derechos: 14000%
Reglamento: 1R0608350

1E-SUPUN Uniidtzd suglemaiErts

AGEQ TODOS ERGA OMNES ‘Daracnos: USupl - UN

Reglamento: 1RE726581

AET-SPK [ REX | ofros)

AGEQ- ALLTC Todos los palses fercencs

Reglamento: 1R0312100

A MME

AET-EEX AZREX y otros)

AGEQ ALLTC Tooos 105 palses \Brcans

Regtamento: 170312100

AL 45

S52-DUMPD Derecho AMidumping defiiko

ABED: cu:nna At ADIC3T &1 MOTEank2 02 13 3CCHN (Ver componanies)  19.200%

ﬂmmm Aoz ADICaT &1 MOt 02 3 3CCH0N (VBT COMponeTies) 45.500%
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Destinos aduaneros de la importacidn: Cuando llega una mercancia al Territorio
Aduanero Comunitario (declaracion Sumaria (maritima o aérea),
terrestre(transito(TIR), DVD, CUB, TRS..)) puede tener los siguientes destinos:
Introduccién en zonas y depdsitos francos.

Re-exportacion fuera del territorio aduanero de la Comunidad

Su destruccion

Su abandono

Su inclusion en un régimen aduanero:

e Despacho a libre practica (solo arancel, entra en la UE) (re-envio dentro de UE o DDA)
Despacho al consumo (arancel + impuestos indirectos(IVA+IIEE), entra en Espaia)
Transito

Depdsito aduanero(ADT, DA, DDA)

Perfeccionamiento activo (entran para mejorarse para luego reexportar, ejemplo azucar
para mermeladas)

Perfeccionamiento pasivo (exportar temporalmente para una manipulacion, ejemplo
enviar telas a Marruecos y recibir trajes)

e Transformacion bajo control aduanero (ejemplo: adecuar embalaje, no todo esta
permitido y debe ser bajo autorizacion)

e Exportacion
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Régimen: La casilla

00

02

Despacho a libre practica en RPA (sistema reintegro) de mercancia en régimen
suspensivo de Impuestos Especiales

37 del DUA nos o
permite identificar—©

Despacho a libre préactica e inclusion simultanea en un régimen de depdsito
distinto del aduanero o en un depésito REF (Canarias).

Exportacion definitiva

Exportacion de mercancia con vinculacion al régimen de perfeccionamiento activo
en la modalidad de exportacion anticipada.

Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo

Mercancias exportadas temporalmente para su posterior reintroduccién en el
mismo estado.

Exportacién

Despacho a consumo con despacho simultaneo a libre practica de
mercancias.

Despacho a consumo con despacho a libre practica simultaneo en el marco del
régimen de perfeccionamiento activo (sistema reintegro)

Despacho a consumo con despacho a libre practica simultaneo de mercancias
objeto de una entrega exenta del IVA a otro Estado miembro y, en su caso, en
régimen suspensivo de Impuestos Especiales

Despacho a consumo con despacho a libre practica simultaneo de productos de
sustitucién en el marco del régimen de perfeccionamiento pasivo, intercambios
estandar, con importacién anticipada

Despacho a consumo en parte del territorio aduanero de la Unién donde sea de
aplicacion la Directiva 2006/112/CE de mercancia comunitaria procedente de otra
parte del territorio donde no sea de aplicacion la citada Directiva (Canarias, San
Marino..

el documento. ;
Primer codigo el 23
régimen solicitado j;
y el segundo el 4
régimen 4o
precedente. ;

49

51

Inclusién en el régimen de perfeccionamiento activo (sistema de suspension).
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53

Inclusion en el régimen de importacion temporal

54

Mercancias incluidas en el régimen de perfeccionamiento activo (sistema de
suspension) en otro Estado miembro.

61

Despacho a consumo del producto compensador

63

Reimportacién con despacho a consumo y despacho simultaneo a libre practica
de mercancias objeto de una entrega exenta del IVA a otro Estado miembro y, en
Su caso, en régimen suspensivo de Impuestos Especiales.

71

Mercancias vinculadas al régimen de depdsito aduanero.

73

Deposito Distinto Aduanero

78

Depésito o zona Franco

80

Despacho a consumo (tributos REF) de mercancia comunitaria previamente
vinculada a un deposito REF.

91

Transformacién bajo control aduanero.

92

Transformacioén bajo control aduanero en otro Estado miembro (sin que las
mercancias se hayan despachado a libre practica en él).

Resolucion de 11 de julio de 2014, del Departamento de Aduanas e Impuestos
Especiales de la Agencia Estatal de Administracion Tributaria, en la que se
recogen las instrucciones para la formalizacion del documento Unico
administrativo (DUA).

http://www.boe.es/boe/dias/2014/07/21/pdfs/BOE-A-2014-7683.pdf
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 7 Estrategias de compras y
aprovisionamiento (1)

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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I Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:
® |dentificar las compras colaborativas.

e Conocer los pasos y punto criticos en la implantacion
de unas compras colaborativas.

e Introduccion al método VESTED
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Ilndice

*Categorias donde se pueden agrupar las
diferentes estrategias de compras.

eIntroduccidon método VESTED.
eCasos reales estudiados.

*Pasos para la aplicacion de una relacion de
compras colaborativa.

(e

i
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IAreas estratégicas de compras

Ca

tegorias donde se pueden agrupar las diferentes

estrategias de compras:

Estrategias de asegurar la cadena de suministro: Asegurar el
servicio futuro en cantidad y calidad ante cambios en la
demanda o en la CdS.

® Estrategias de reduccion de costes: Necesidad de mejorar

competitivamente reduciendo costes.

® Estrategias de apoyo al suministro: Mejoras en la comunicacion

proveedor-cliente de todo tipo de informacidn en tiempo real.
(disefio, promociones, demanda..)

e Estrategias ante cambios ambientales (contingencia): Disefar

para anticiparse e identificar cambios (econdmicos,
organizativos, personal, regulacién legal..)

® Estrategias de ventajas competitivas: Disefar acciones para

explotar oportunidades de mercado, nichos y fortalezas de la
empresa.
Leenders 2002

(s

s
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IAreas estratégicas de compras

Categorias donde se pueden agrupar las diferentes
estrategias de compras:

® Estrategias de asegurar la cadena de suministro: Asegurar el
servicio futuro en cantidad y calidad ante cambios en Ia
demanda o en la CdS.

® Estrategias de reduccion de costes: Necesidad de mejorar
competitivamente reduciendo costes.

® Estrategias de apoyo al suministro: Mejoras en la comuni

(disefio, promociones, demanda..)
® Estrategias ante cambios ambientales (contm > Disenar
para anticiparse e identificar cambios (econ4
organizativos, personal, regulacion lega
® Estrategias de ventajas competitiva \\">6 ar acciones para
explotar oportunidades de mer os y fortalezas de la

empresa.
Leenders 2002
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I Estrategias de compras

Introduccion método VESTED.
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A DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento
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Propuesta de implantacion de ESTRATEGIA
DE COMPRAS método VESTED® para una
relacion fructifera y duradera.

Center for
Executive Education

e[ JNIVERSITYof TENNESSEE B
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Pasos estratégicos

Hasta ahora hemos visto como win-win

Imaginemos el
negocio como
una mandarina

Se define el valory
se divide en dos

S &?ﬂﬁi‘éﬂm Departamento de Organizacién de Empresas
% DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
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Sistemas hasta la fecha para la gestion entre cliente-
proveedor.

Lider mundial en cursos de estrategias de negociacidon, como la gestion del
tiempo, de la presion, faroles, bueno y malo...(poder)

) www karrass.com [ B - Google P ‘ #w ﬁ @ 0 @'

Search...

| - . A | |
|comracke B \cargil KD | Meemex  Hamersn | , | G2 CRANE

Karrass The World Leader in Negotiating Programs

For more than 40 years Karrass has been the worldwide leader in negotiation
training. Over one million business professionals from over ten thousand
companies worldwide, including most of the Fortune 500, have attended Karrass
Effective Negotiating® seminars. Whether you're negotiating business to
business or within your own organization, Karrass has a seminar that will fit your
company’s needs. Annually conducting over 500 public and in-house trainings a
vear all across the globe, Karrass is always convenient. There's never been a

better time to impraove your skills through the proven and practical techniques P T8
and strategies of the Karrass programs. In business as in life, you den'® { = [
get what you deserve you get V‘ :
what you negotiate’ Y
R 3

www.karrass.com
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“Vested®”

e “Vested Outsourcing is a game-changing approach that will quickly
become the new gold standard for advanced outsourcing
relationships. It is a critical enabler for Outsourcing 2.0.” Frank Casale
— CEO, Outsourcing Institute2012 hewp.//www.outsourcing.com/

® “Applying Vested Outsourcing’s Five Rules has the power to change
the game of outsourcing.”Tim McBride Chief Procurement Officer,
Microsoft

® Proof of John Nash’s Nobel Prize-winning equilibrium theory that
cooperation, not competition, guarantees the best results for all
parties.

e “Transformational growth is no longer just for companies in need of a
turnaround. Innovation and collaboration are the only way to not
only survive, but thrive, in a constantly changing business world. Any
company that hopes to endure in today’s rapidly evolving marketplace
should consider adopting the Vested approach to its business
relationships.” James B. Adamson, Former CEO, Burger King, Kmart,
and Denny’s

Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Proyecto “Vested®”

Estudio realizado en EEUU por la Universidad de Tennessee
financiado por el ejercito del aire para analizar las relaciones
estables, estratégicas y generadoras de valor. (2005-2010)

“Find a better way to outsource service”

De ese trabajo se han presentado una serie de guias y reglas
para definir las relaciones de forma exitosa. WIN-WIN

Vested®

Source: Used with permission. Vested®. www.vestedway.com. Vested Outsourcing, Inc.
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Cinco reglas basicas

Las reglas basicas que deben cumplirse en todo
momento son:

® 1) Centrarse en los resultados a largo plazo no en las
transacciones: Muchas subcontrataciones se basan en
costes por transaccion o coste por unidad de medida y no
se focaliza en la compra de los resultados de futuro sino
solo en las transacciones puntuales.

e 2) Focalizarse en el “Qué” y no en el “Como”: Cada
empresa debe focalizarse en lo que hace mejor. Muchas
empresas al externalizar, tienden a dirigir al proveedory
establecer como deben realizar su trabajo. Cuando se
deberia contar con la experiencia del proveedor para lograr
los resultados que deseamos (Qué).

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Cinco reglas basicas

® 3) Consensuar y establecer un acuerdo claro de los
medibles que valoraran el resultado:

Hay que desarrollar los justos medibles, bien definidos, que
midan los resultados deseados en un ambiente
colaborativo. Las partes deben conocer como se les va a
medir la consecucion de los objetivos.

Definicion clara de cada uno de ellos, por ejemplo con los

detalles de como se calculan o con que datos y con que
frecuencia.

SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Reglas basicas

e 4)Modelo de precios basado en incentivos. El modelo
de precios debe balancear los riesgos y las
recompensas para ambas partes.

eLas recompensas deben fijarse por hacer el trabajo mejor, no
por cumplirlo. (entrega antes de plazo en construccion,
recompensa y penalizacion si llega tarde)

oEl modelo debe tener una parte que llega a cubrir los costes y
beneficios del proveedor (niveles de mercado ajustado) y otra

parte mayor en incentivos que persuadan a invertir o mejorar
tal que se puedan lograr importantes retornos de inversion.

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Reglas basicas

e 5) Estructura de gobierno que aporte conocimiento
no solo control o supervision:
Una estructura de gobierno proveedor-cliente que creé
y asiente procedimientos y procesos para gestionar el
negocio en su conjunto y no solo al proveedor. Nunca
debe ser un “micromanagement” sino un promotor del
sistema en su conjunto.

SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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ICuando colaborativas o transaccionales

Cuando debemos pensar en aplicar este sistema
colaborativo:

® Relaciones duraderas. (dias o afios)
e Cuando haya predisposicion por ambas partes a la
confianza.

e Cuando existan posibilidades de encontrar mejoras
gracias a un trabajo colaborativo.

fary UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
) pouTEcNicA . .
DE VALENCIA ~ Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

I Ejemplos de alianzas estratégicas

Casos reales estudiados, ejemplos de alianzas
estratégicas definidas con solidos principios:

15

MacDonald’s con su proveedores.

Dell / GENCO ATC (proveedor de reparaciones)

Microsoft con OneFinance Accenture.

Construccion puente I35W

Rocky Flats

fary UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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CASOS

Casos reales estudiados

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula
Greqorio Rius
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/ff ALERT ¥/ ‘o7
FOK | .

hEWS . MEWS BRIDGE COLLAPSE ﬁj}‘ A\

pevr IN MINMNEAPOLIS T

* 111 vehiculos circulaban por el puente en ese momento.
* 17 se quedaron sumergidos.
*Autobus escolar con 63 nifos.

- » 13 muertos y 145 heridos.

'1/8/2007, construido 1967.

G5ERy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

Hechos ante el plan para la reconstruccion del puente:

e 1/8/2007 colapsa el puente sobre el Misisipi en Minnesota.

e Cada dia circulaban 140.000 vehiculos.

e Disenado en 1967 para 50 afios. (#9340)

® Duro 23 afos por grietas de fatiga y corrosion.

e E| 20/8/2007 se tenia previsto una reunién para planificar su cierre.
[

Cada dia sin puente costaba a la comunidad 400.000S (directo a
transportista) y 113.000S (indirectos). [aprox 500mS/dia]
® El proceso habitual de adjudicacién y realizacidon de este tipo de
obras duraba alrededor 5 afios.
® Por lo que urgia un nuevo sistema que:
® Asegurase la maxima transparencia.
® El menor coste a los contribuyentes
® y rapidez.

‘/‘ i‘
il
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

® El procedimiento basico hasta la fecha era:
® Realizar un estudio preliminar

® Generar pliego de condiciones y especificaciones de obra por los
funcionarios técnicos.(o terceros subcontratados)

® Aprobar por la administracidn la propuesta (techo presupuesto).

e A partir de dicho pliego generar un concurso publico de ofertas a la
baja.

Proceso que en su totalidad duraba 5 anos aproximadamente.

El gobernador (Tim Pawlenty) puso el objetivo de hacerlo en
18 meses al MnDOT (Departamento de Transportes de
Minesota)

G UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

® Un nuevo procedimiento era necesario. La ley 161.3410 de
2001 permitia un nuevo procedimiento de compras, en vez
de ofertas a la baja, ofertas por el mejor valor.

® La ley también permitia en caso de urgencia el
procedimiento de disefo-construir frente al habitual de
disefo-puja-construir.
e Disefo —puja-construir: habitual.
e Disefio-construir: acordar el precio primero y luego disefiar/construir

conjuntamente. MnDOT fue autorizada.

e Dada la urgencia debian concentrarse en el “qué se quiere”

y no tanto en el “como se hace”

® Necesario encontrar un equilibrio entre costes, calidad y
plazo. Serian los criterios para seleccionar el constructor.

® i Como calcular “el mejor valor”?

A% UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

® Se realizé un RFP con los requerimientos de uso,
medioambientales, drenaje ..y fecha fin de obra el
24/12/2008. El pliego dejaba abierto el tipo de puente,
paredes, geometria y aspecto visual.

® Se definid la formula para el calculo del “valor” (RFP) y
poder comparar las ofertas de forma transparente:

Gty UNIVERSITAT o - 2 Organizacion de Empresas
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

® La propuesta con el mejor “valor” fue elegida.
“lEra la mads cara en presupuesto!”

® 60 dias después de |a tragedia se cerro formalmente el
contrato con Flatiron-Manson.

® Se arranco sin la aprobacidn del proyecto de
edificacion definitivo. Este se fue definiendo durante su
ejecucion y con la participacion ciudadana (hacer
participe a los ciudadanos era un elemento

SEER UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

ny Falls (35W) Bridge

. o DESIGN-BUILD PROJECT

!@ Evaluation Criteria - --4
|

e Detalles de la evaluacion y seleccion de @rtas.wf—_gfﬂmm

.............. F Qualty (50

Exparience & Authoriy of Key Individuals 20 .4

+ Quality (50 percent) oty e 0 ‘;-J |

— Experience and authority of key individuals (20 pts) - :z:::’;:*mﬂhm 10 6.7

— Extent of quality control/quality assurance (10 pts) Eshenezenls e RFP m ~

— Safety (10 pts) s 55 5 s

— Measures to evaluate performance in construction (10 pts) T - e

. - . > Public Relators 150 8 LT 6;/"‘%?

+ Aesthetics/Visual Quality (20 percent) oL m w?wﬁfk

— Visual enhancements to the structure (10 pts)

— Involvement of the public after letting (10 pts) ol e Techical Froposas o e Sbve momtind Prpsar oo Svskaton

* Enhancements (15 percent)
— Roadway enhancements (10 pts)
— Structural enhancements (5 pts)
* Public Outreach/Involvement (15 percent)
— Impacts to the public
— Approach to communications {(Dj

Evaluator Signatura: Mﬁﬁ" Date: ‘}/l ?’:J'i'

| heraby cerlify that | have sudited this evalualion form for the above mentioned Proposar.

o @wﬁ%g oate _S19(eF

o
Sepiember 13, 2007
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

® El contrato se centra en el “qué” y no el “como” ejemplo apart 5.1 del

contrato:

“Control and Coordination of Work: Contractor shall be solely responsible
for and have control over the construction means, method, techniques,
sequence, procedures and Site safety, and shall be solely responsable
for coordinating all portions of the Work under the Contract documentt,
subject, however, to all requirement contained in the Contract Documents”

El proveedor era el responsable y al mismo tiempo beneficiario de su
trabajo. Se fijo una prima diaria de adelanto de 200,000 S/dia y una
penalizacion igual.

e Precio base 233,763,000 final 234MS$

Acabaron 90 dias antes. (18/9/08) (1 afio y 17 dias del accidente)

® El proyecto ha sido ganador de 20 premios, incluido el Grand Prize

winner of America’s Transportation Awards por su gestidén innovadora
en direccion, contabilidad y plazos.

AP PoLITECNICA
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AMERICA'S TRANSPORTATION AWARDS

AMERICA'SY
RECOGINIZING THE BEST IN TRANSPORTATION
= =
O«
2010
.
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http://americastransportationawards.org/past-projects/2010-2/
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

e Dado que el constructor se podia beneficiar de aplicar mejoras.
Se fomentod las innovaciones.
® El puente fue de cemento realizado en invierno. En vez de esperar a la
primavera se optd por calentadores y ventiladores, agua fria.. las

temperaturas eran rigurosamente monitorizadas para garantizar el
fraguado.

e 240 sensores de temperatura, carga etc fueron puestos, que envian datos
directamente a la Universidad de Minnesota, para monitorizar el proceso
como para gestionar su mantenimiento posteriormente.

® La composicidon del cemento fue formulada expresamente para dichas
condiciones y con materiales reciclados.

® Se trabajo 24h, adaptando el lugar con paravientos, calentadores etc.

® Todos los bloques fueron realizado simultaneamente. (normalmente seria
elemento a elemento)

e Se anadieron esculturas con cemento “TX Active” foto-catalitico que con la
luz ultravioleta hace que absorba CO, SO2..

e Cemento con componente auto-limpiantes para que esté siempre blanco.

e La comunidad participd en votacion abierta (24/10/2007) entre varias
propuestas de disefio (formas, color, miradores, iluminacion...)
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I-35W Bridge -> Anthony Falls Bridge (2007)

e La MnDOT instald su oficina con Federal Highway Adm,
Safety and Health Adm junto con Flatiron-Manson y la
arquitecto Linda Figg a pie de obra.

“La comunicacion por teléfono o email no es suficiente.

La comunicacion funciona mejor cuando se estd cara a

cara. Se pueden leer los mensajes no verbal, se evitan
malos entendidos y se resuelve conflictos”

Chiglo (Resp. MnDQT)
Ayuda a crear CONFIANZA

® Asegura la comunicacion fluida, directa y colaborativa.
Y la rapida resolucion de cualquier problema que salga.
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-> Anthony Falls Bridge
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Lecturas recomendadas

e Armstrong offshoring.
http://Im.ehpub.com/images/site/LM1010 Cover Armstrong.pdf
La empresa Armstrong realiza un internalizacion de

actividades previamente externalizadas

® Analisis VESTED al caso Armstrong.

http://www.supplychain247.com/article/5 steps to improving yo
ur 3pl relationships

K. Vitasek reflexiona sobre las razones de dicho
“offshoring” desde el punto de vista del método
VESTED.

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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McDonald’s

Mcgonald's

L

®

. lIcDonald’s.
miovin’it’

Departamento de Organizacion de Empresas
Josefa Mula
Greqorio Rius

32




McDonald’s

Fundamentos: Buscar lo mejor para el sistema
(tres patas) (McDonald’s, Proveedores, Franquicias)
“System First”

“como voy a confiar en un proveedor que no le invitaria a
cenar a mi casa”

Ray Kroc(-1984)

Vision: “Ser mejores no solo mas grandes” (Ray Kroc)
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McDonald’s

® Ray Kroc compro la marca McDonalds en 1955 y busco
crear una franquicia basada en la transparencia y la
confianza.

® Para ello se rodeo de proveedores emprendedores
dispuestos a invertir en el sistema, con fuertes lazos y
relaciones a largo plazo. Con el principio de si el “sistema”
funciona todos ganaban.

e No hay contratos formales con los proveedores, sino
respeto a los acuerdo verbales, siempre y cuando haya
lealtad al principio “system first”.

® Hoy por hoy se siguen realizando los acuerdos con los
proveedores estratégicos con apreton de mano. Mutua
confianza, respeto y éxito financiero, junto con un largo
historial de integridad.
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McDonald’s

Carne http://www.youtube.com/watch?v=L046XIMiAeY

e http://www.mcdonalds.com/content/us/en/food/food quality/see what we are m
ade of/meet our suppliers/lopez foods.html (QSC&V) (* 6.18’)

® http://online.wsj.com/articles/mcdonalds-could-reconsider-its-relationship-with-
supplier-osi-in-china-1409055727

e http://www.mcdonalds.es/calidad/procesos-calidad/carne

Patatas

e http://www.mcdonalds.com/us/en/food/food quality/see what we are made of/
meet _our suppliers/100 circle farms.html (* 11’)

e http://www.mcdonalds.es/calidad/procesos-calidad/patata
e http://www.mcdonalds.ca/ca/en/food/all-access moms/from farm to fries.html

Compromisos : http://www.mcdonalds.es/empresa/compromisos

http://www.verloparacreerlo.com/ (*4.42))
http://www.youtube.com/watch?v=ikS-eQdgm18#t=53
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McDonald’s

Gerente proveedor:

eGerente de Lopez Foods:“En otro cliente, si fuésemos con
un retraso de un camion al dia, el tema escalaria hasta mi en
seguida, en MacDonald’s al nivel que toca seria tratado y
solucionado y no me llegaria nunca”

e Klosterman Bakeries, productos panaderia, se le solicitd

que se implantara en Puerto Rico(de palabra). Pero después

de realizar la inversion, no se llegaban a los volumenes

necesarios para hacerla rentable. Se fue hablar con

McDonald’s(vender inversion, cerrarla, o..)(!seguir el principio!)
McDonald’s permitio que vendiera en Puerto Rico a su
competencia con el fin de cubrir costes. (Sistem First)

e USA, “en 18 anos solo 5 proveedores han salido de

MacDonald’s”. (junio2011)(antes apoyo, asesoramiento..
evitar la situacion limite)
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McDonald’s “Plan to Win” 2003

Vision: “Ser mejores no solo mas grandes”

Prioridades del plan 2003:
1.-Atraer mas clientes.

2.-Convencer a los clientes que compren con mas
frecuencia.

3.-Incrementar lealtad a la marca.
4.-Ser mas rentable.

Se espera que los proveedores hagan planes alineados
con el de McDonald’s.
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McDonald’s

Codigo ético: “Value of Supply Chain”

Code of

M

Normas de Conducta
en los Negocios

Conduct

m Supplier Code of Conduct
TR e T

we i
kS Hoisier fa st of o hisiats pathais can e Mirbided
o

A ppliers and their the
is Code, which are intended to advance McDonald!s commitment to all aspocts of
ic).  Visit i McDonaid's

“La base de toda nuesira empresa es que
somos élicos, sinceros y dignos de confianza” [y

: Suppliers shall not use any form of slave,  kickbacks, corruption, extortion or embezzlement. Suppliers shall
fuarlhrielor inclantiran o inveliintans rvienn Iahar Thow shall | mns snise %o oot ot it intote o0 o MnPenpiiet b
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McDonald’s

éCoémo configura McDonald’s |a gestion con sus
proveedores?

® Gestion de la relacidn: La comunicacién
® Gestion de la transformacion: La mejora del sistema

® Gestion de la salida: La gestién de conflictos.
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McDonald’s

Gestion de la relacion:

® Nivel personal:

e Relacién de iguales (P2P) la comunicacion es directa a cada nivel entre el
proveedor y McDonald’s.

® Entre personas (estabilidad en las personas asignadas a la cuentay
contacto directo, para que pueda haber tanto comunicacién formal como
informal)

e Para asegurar la sincronizaciéon, McDonald’s utiliza herramientas de
comunicacion formal, informal y multinivel para asegurarse la
realimentacion( feedback 3609)

e McDonald’s alienta a sociabilizar fuera de las oficinas entre interlocutores
del proveedor y empleados de McDonalds.
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McDonald’s

Gestion de la relacion:
e Medibles:

e Mensualmente los proveedores (principales) reciben un informe de
medibles comparando sus resultados con los de competencia/homdlogos
directa/mercado.

® SPI (Supplier Performance Index: Management, System First, Assured
Supply, Quality System, Innovation, and Predictible Competitive Pricing.)

® No se dan los nombres y los resultados de sus competidores, sino la
posicidn en el ranking respecto de sus competidores.

® Se espera una reaccién de proveedores/homologo en McDonald’s para
analizar las causas y evitar los puestos bajos del ranking.
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McDonald’s

® Reunidn trimestral
® Al principio del afio se fijan formalmente las reuniones trimestrales para el
afo.(4)
® Alrededor de 5 personas de cada parte.
® Se revisan las evoluciones de los indicadores pero su objeto es estratégico.

® Anticipar cambios, redefinir objetivos mutuos, hablar sobre tendencias de
mercado y acciones necesarias.

e Un tiempo para aquellas iniciativas que ayuden al “PLAN TO WIN”.
e Ayudan para sincronizar directivos, objetivos, empresas.

® Visitas a las empresas

e Alrededor de 4 veces al afo, representantes de McDonald’s visitan las
instalaciones, se rednen con gerente y directivos.

® Permite verificar que QSC&V sean evidentes. (Quality, Service, Cleanliness and Value)

e |dentificar oportunidades que mejoren la CdS, mejoras en general (segun
entrevistas realizadas por el equipo de VESTED no hay micromanagement)

SZ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
AMiEp PoLTECNICA . .
DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greaqorio Rius

42




McDonald’s

® Reuniones especificas

® Reuniones sobre temas puntuales entre McDonald’s, empresas y su
competencia. (Ejemplo solucionar problemas especificos con los
panes, por ejemplo la necesidad de precalentar la masa antes de
cocerla debido a las bajas temperaturas en el primer restaurante de
Rusia).

® Congresos anual (Eventos formales con proveedores)

® Anuales (USA) o bianuales(resto) de todos los proveedores, 400 a
600 personas.

® La alta direccion de McDonald’s explican que esta haciendo la
empresa, adonde van...

® Es el lugar de entrega de 15 a 30 premios (segun zonas mundiales)
(System First, Innovacidn, sostenibilidad...) El ganador recibe la visita
de toda la direccién de McDonald’s junto con la festividad a todo el
equipo de la cuenta. (motivacién)
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McDonald’s

e Mesa redondas (ultimos afios)
® Se invita a una persona de los 15/16 proveedores mas estratégicos
de dicha region.
® Se les envian 4 a 5 preguntas abiertas por adelantado. (éestamos

viviendo el valor de nuestros principios de la cadena de suministro
en todos los niveles y areas?)

e E| objetivo es entender que se puede hacer mejor, hacia donde
debemos ir, escuchar su feedback.

® Sirven de base para que McDonald’s lo incorpore a su “Plan to Win”
® Congresos monograficos
® Ejemplo SC values 2011, lideres de McDonald’s expusieron ejemplos
de que estaba yendo bien en la CdS y que no estaba yendo tan bien.
Con el objetivo de aprender y mejorar la consistencia en la gestion.
® “Consejo de veteranos “ para asesorar (coach) a nuevos

directivos en la gestidn de decisiones importantes con

proveedores.
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McDonald’s

® Los costes de todas estas relaciones son importantes
pero lo consideran imprescindibles.

“¢Como espera gestionar el negocio sin tener reuniones
cara-cara con sus proveedores? Un tema es conseguir
resultados pero necesitamos asegurar que todos
estemos actuando en la forma correcta.”
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McDonald’s

Gestion de la transformacion:

El modelo de negocio, los estdndares QSC&V y la continua exigencia de mejora
aseguran al sistema (las tres patas) liderar el mercado en termino de valor anadido al

cliente.

écomo gestionar la continua transformacién?

® Lainnovacidn se incrementa exponencialmente con estrategias de
colaboracién entre McDonald’s y los proveedores, como entre
proveedores. Para ello se fomentan espacios donde los proveedores
pueden aportar innovacion al sistema y a otros proveedores.

e Equipos de Consejo, regionales o por problema o por tema son
creados con capacidad de actuacion donde son invitados los
proveedores. En estos lugares se fomenta la comunicacion abierta
para compartir planes, resultados, técnicas y éxitos. La comunicacion
abierta refuerza el sistema y permite mejorar los estandares de
calidad del sistema.

e Se fomenta la comunicacion abierta dado que se transmite el concepto de si se
mejora el sistema se hace la “tarta” mas grande para todos y al mismo tiempo
hay el compromiso de McDonald’s de justicia, lealtad y equidad con los
proveedores.(no se fomenta variar la parte de la tarta de cada uno)
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McDonald’s

® Consejos Consultivo de Producto, (proveedores,
restaurantes y McDonald’s de una familia de producto)
tienen la misidon de establecer las estrategias y modelos de
negocio mas adecuado para dicha familia. Lugar de
generacion de ideas y comunicacion abierta entre las tres
patas.
® “Global Poultry Supplier Advisor Council” avisan de tendencias,

donde se debe mejorar en la gestion de la aviar.

e Otros consejos son el vacuno, panadero, lacteos..

e Da un punto de consenso, aportan soluciones, reduce riesgos, planes
de contingencia ante catastrofes( inundaciones (entrega de producto

desde otras zonas (otros proveedores))
® “Food Improvement Team”, (franquiciados, proveedoresy
MCcDonald’s) propone modificaciones de menu, sabores,
etc que solo con el consenso se aplican(nuevos sistema de

cocinado..)
Sad UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
CNER) POLITECNICA L . 47
DE VALENCIA ~ Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Gregorio Rius

McDonald’s

® |niciativas de desarrollo, donde se solicitan a proveedores
competidores que trabajen conjuntamente para desarrollar
uno producto (“System First”).

® Se reunid a los proveedores de pescado, McDonald’s y una ONG para
desarrollar un estandar/protocolo de sostenibilidad en la pesca.

® Consejo Asesor Regional de Proveedores, en EEUU son 20

proveedores
® Se reunen 3 veces al ano para ser representantes de los proveedores

y presentar sus reivindicaciones a los lideres de McDonald’s.

® McDonald’s les expone detalles de sus planes futuros y problemas
presentes para que puedan dar un feedback a McDonald’s.

® Por ejemplo:éComo gestionar los proveedores? élos sistemas de
premios de excelencia®..
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McDonald’s

Gestion de la salida:

® No hay contratos escritos pero el compromiso por ambas
partes es mas fuertes aun.

® Una ruptura lleva a grandes gastos a las dos partes, por lo
qgue hay un fuerte interés mutuo por evitarlo.

® Pero la salida es inmediata si se incumplen los estandares
QSC&V vy no se restaura la confianza en solucionarlos.

® Ante un problema se realizan los planes de contingencia
conjuntamente necesarios para evitar la situacion

® Cada tres afos McDonald’s reordena cada categoria, para
asegura la asignacion justa y equitativa a los esfuerzos de
los proveedores y requerimientos de la CdS:
® Malos o buenos resultados mensualmente. (evolucion)

® Ajustes de volumen segun demanda del mercado (bovino a aviar
para mantener voliumenes)
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McDonald’s

® E|l concepto de “System First” exige a todas las partes:
® Los proveedores en QSC&V y la innovacion.

e vy a McDonald’s que tome decisiones correctas en la CdS.

e HAVI desarrollé unas bolsas para patatas fritas con
papel mas fino(mas baratas) provocando problemas en
la no homogeneidad en la cantidad de patatas por
bolsa.(mala imagen)

® Fred Turner (CEO hasta 2004 (48 afios en la empresa)) €Xigio
respuestas/acciones tanto al directivo de McDonald’s que
habia validado y autorizado la nueva bolsa como al proveedor
por no actuar segun el “SYSTEM FIRST”.
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McDonald’s
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*Pasos para la aplicacion de una relacion de
compras colaborativa.
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COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Tema 7 Estrategias de compras y
aprovisionamiento (2)

Departamento de Organizaciéon de Empresas

Universidad Politécnica de Valencia. Campus de Alcoy
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I Objetivos

El objetivo y competencia para este tema es:
® |dentificar las compras colaborativas.

e Conocer los pasos y punto criticos en la implantacion
de unas compras colaborativas.

e Introduccion al método VESTED
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Ilndice

*Categorias donde se pueden agrupar las
diferentes estrategias de compras.

eIntroduccidon método VESTED.
*Casos reales estudiados.

*Pasos para la aplicacion de una relacion de
compras colaborativa.
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I VESTED

*Pasos para la aplicacion de una relacion de
compras colaborativa.
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IPasos para la implantacion

Pasos recomendados por VESTED:

1) ¢Esta preparada su empresa? “Sentar las bases”

2) Defina conjuntamente la visidn, los objetivos que
seran los principios del trabajo mutuo. “entender el
negocio”

3) Establezca y acuerde claramente los principios que
deben regir la colaboracion. “alinear los intereses”

4) La negociacion en si, centrarse en el “nosotros”. Siga
los pasos previo para crear nuevas oportunidades.

5) Gestionar la relacion
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IPasos para la implantacion

Pasos recomendados por VESTED:

1) ¢Esta preparada su empresa? “Sentar las bases”
2)

5

3)
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Pasos para la implantacion

1)éesta preparada su empresa? “Sentar las bases”

e® Confianza

® Transparenciay
compatibilidad.

® Trabajo en equipo
e Comunicacion
® [nnovacion

® Objetivos

® Procesos mapeadosy
claros.
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éexternalizar?

® Asegurase si la externalizacion es lo adecuado para sus
operaciones. Peter Drucker (1909-2005) declaro: “Haz
lo que mejor sabes hacer y externaliza el resto.” No
externalice su negocio principal.

® Entienda su negocio y los

puntos de referencia antes

externalizar.

® Conozca todos sus costes
base y los del mercado
sobre el proceso a
externalizar.
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ler “Establecer las bases de la confianza, transparencia y
compatibilidad”

12 CONFIANZA.

“toda relacion comercial tiene algo de confianza” kenneth A.

Confianza hay cuando se espera un resultado positivo aun cuando este fuera de
nuestro absoluto control, y que las partes no ven indicios de que la otra parte se
vaya a aprovechar.

La confianza permite la colaboracién en dos sentidos:

a) Liberar la creatividad e innovacién si se deja de estar preocupado y
receloso, se invierten en el futuro porque hay confian.

b) Reduce los costes de las transacciones, las desconfianzas generan gastos
como redundancias (dobles control..), burocracias (regulaciones extras para
controlar la desconfianza), “politica”(tiempo invertido en buscar agendas
ocultas), “pagos injustificados”(procesos antiguos, innecesarios, dada la
lentitud de cambiarlos), perdida de talento (la desconfianza hace que la
gente valida busque otros trabajos), costes de rotacion (falta de lealtad
rotacion de clientes, proveedores, distribuidores..), fraudes.

(Stephen M.R. Covey, “Speed of Trust” 2006 )

Departamento de Organizacién de Empresas
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ler “Establecer las bases de la confianza, transparencia y
compatibilidad”

10

Como construir CONFIANZA en los negocios:

Se tarda tiempo en generarla, se puede perder rapidamente y
cuesta mucho reconstruirla.

e Elegir “confianza”: hacer acciones que generan confianzay
evitar las que lo destruyen(individual o empresa).

® Hacer lo necesario para no perder la confianza, es necesario
cuidarla (abierto siempre para hablar y ayudar..)

e Construir una imagen del futuro de la relacidon. Si el futuro de |a
relacidn es atractivo, este persuade a no defraudar el presente
(R. Axelrod , 1981). Mutua confianza en continuar la
colaboraciéon en un camino constructivo.

e Cultura de hacer lo que se espera. Declarar las intenciones y
luego cumplirlas.
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ler “Establecer las bases de la confianza, transparencia y
compatibilidad”

e “Dejar dinero sobre la mesa”(Oliver Williamson, 2008) evita K&
comportamientos oportunistas.(No siempre es compartido, otros |
opinan que a corto plazo se estan dejando valor de la empresa).

e Evitar los estilos de negociacion utilizando el poder. Los negocios
son dinamicos y los contratos son siempre incompletos.
Seguramente se necesitara de cooperacion para completarlos.

® Evaluar la confianza. Las partes deben actuar con confianzay
tratar a la otra parte con la misma confianza. Cumplir los
compromisos, obligaciones y actuar segun los principios
acordados.

e Evaluarse uno mismo, antes de evaluar a la otra parte sobre la
confiabilidad. ¢ Como le ve la otra parte?

Confianza permite hacer las cosas mas fdacilmente, (evita dedicar
tiempo a las dudas)

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
;) POLITECNICA . .
2 DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greqgorio Rius

12

Confianza

“Sus actos son segun se espera, tal y como ha
comunicado con antelacion.”

“Actua con integridad tal y como lo ha realizado
en el pasado.”

¢Como esta la confianza en su organizacion? étodos
sus miembros tienen la misma predisposicion?
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Confianza, reflexiones.

® . Como definiria la confianza? ées equivalente a la de su
socio?

® ;Tiene alguna razon por la que no puede confiar?

® (Hemos contribuido a la desconfianza con alguna
accion?

® ¢Ha sido incongruente lo realizado frente a lo
planificado? ¢ Codmo nos ha afectado?

® :Han tenido oportunidad de ser oportunista y no lo
han hecho?
® ¢ Actua toda la organizacion con la misma confianza?

éComo solucionamos dichos problemas?
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Confianza “Compatibility and Trust Assesment " (CaT)

Medir la confianza, es medir la percepcion de como uno
se ve y como lo perciben.

Meétodo desarrollado por Gerald Ledlow y Karl Manrodt
(Georgia Southern University ). 1005

TEAM

TRUST ORIENTATION

El comprador se ve a si
mismo que genera mas
confianza de que como lo
ve el proveedor.

INNOVATION COMMUNICATION

e=wBUYER e==SUPPLIER Perception of BUYER
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uuuuuuuuuuuu

Variables para determinar la cultura de una empresa/comprador:
e Confianza: es la coherencia entre las acciones y las palabras a lo
largo del tiempo. Entre lo que se dice y se hace, principalmente en
el mutuo beneficio.

elnnovacion: es la habilidad de las organizaciones en gestionar los
cambios, tolerancia a la incertidumbre y predisposicion a probar
nuevas ideas o soluciones.

eComunicacion: es la transferencia efectiva y eficiente de
informacion en palabras o acciones tendentes a lograr los objetivos
y los resultados del grupo. La facilidad y rapidez de transmitir todo
aquello relevante para la correcta toma de decisiones por ambas
partes.

eTrabajo en equipo: es la habilidad de enfocar y direccionar las
metas y objetivos individuales en unas estrategias conjuntas y
cohesionada de grupo.

eEnfocarse: es |la habilidad de combinar los roles individuales, en la
direccion de la empresa. Hay una direccion y objetivo comun.

Departamento de Organizacién de Empresas
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El test permite:

eldentificar donde hay que trabajar y mejorar, aguellos
donde las diferencias o desalineamientos son
importantes.

e®Ayuda a poner sobre la mesa problemas que redundan
en unas relaciones de mayor confianza.

e Lo importante no son los niveles sino la diferencia de
percepcion.

® A veces el problema son las personas que solo se
soluciona cambiandolas.
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Confianza

Propuesta de principio de CONFIANZA para incluir en el
contrato.

“Queremos decirles que ponemos un gran valor en la
confianza. Sabemos y sentimos que la confianza es tal vez
lo mds importante para que nuestra colaboracion tenga
éxito. Por lo tanto, vamos a ser dignos de confianza en este
proceso, vamos a confiar y tratarles como dignos de
nuestra confianza. Esperamos que no tome ventaja de la
confianza que le damos.”
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Transparencia y compatibilidad

® Transparencia: Las partes necesitan compartir
informacidn relevante para asegurar que se tomen las
decisiones correctas para ambos y para la relacion.

e Hay que determinar que informacidon, cuanta y con quién se
comparte. La transparencia fomenta la confianza y al revés.
Pero la transparencia da vulnerabilidad.

®El intercambio efectivo de informacidon promueve acuerdos
equilibrados y mejores soluciones (JK Butler 1999)

oEl intercambio del BATNA consigue acuerdos mas
equilibrados y con mejores alternativas (Pinkley 1995)

®“la informacion es poder” o mejor dicho el acceso
desequilibrados a la informacién crea un desequilibrio de
poder y al mismo tiempo una desconfianza.
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Transparencia y compatibilidad

ela transparencia tiene dos conceptos:
oEl intercambio de informacidn.

oLa mentalidad abierta al intercambio de informacion. Ser
receptivo a compartir preocupaciones, intenciones, deseo,
necesidades y objetivos. Crear un ambiente adecuado para el
intercambio de informacion.

“We do have a strong bias about the advantages of increasing
openness if your goal is to build more effective relationship.
Problem solving and relationship building almost always benefit
from increased openness”(Covey, 2006)

Stephen M. R. Covey, The Speed of Trust (New York: Free Press, 2006) 250-253
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Transparencia y compatibilidad

Preguntas / reflexiones:

® :Tengo confianza con el socio para que no mal utilice la
informacion?

® ;Tengo un acuerdo previo de no cesion de informacion
a terceros excepto con acuerdo expreso y puntual?

® . Qué puedo compartir que aporte valor a la relaciony
cree confianza?

® (Se puede legalmente?
® .Quién lo autoriza y a quien se le da?
® ¢ hay precedentes? ¢Qué ha pasado?
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ITransparencia y compatibilidad

Ejemplos de informacion:

® Previsiones y proyecciones.

® Objetivos y prioridades de la organizacion.
® Problemas potenciales .

® Acciones comerciales y promociones.

® Cambios en politicas, normas o personas.
e BATNA

® “libros abierto”

No hay una regla unica, pero si hay que darlo, hacerlo pronto.

,:vl‘« ggLI[VTEERCSI\IHTé\/T\ Departamento de Organizacién de Empresas
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ITransparencia y compatibilidad

e Compatibilidad:

22

R.A.E.:

“Que tiene aptitud o proporcidon para unirse o
concurrir en un mismo lugar o sujeto”
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Transparencia y compatibilidad

La compatibilidad es importante en una relacion pero
menos que la confianza y la transparencia:

e Compatibilidad cultural: La afinidad permite una
atmosfera de confianza y transparencia que
promueve un ambiente adecuado para solucionar los
problemas conjuntamente.

®Solo con el acercamiento se mejora la afinidad por lo
gue son muy importantes las visitas, reuniones etc.
e Afinidad de objetivos: basico si buscamos confianza.

e E| conocimiento y la conciencia de uno mismo son

basicos para promover la compatibilidad. (“Ccompatibility
and Trust Assessment” Cat)

A5 UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Pasos para la implantacion

1)éesta preparada su empresa? “Sentar las bases”

» Confianza

» Transparencia

» Compatibilidad.

® Trabajo en equipo
e Comunicacion

® Innovacion

® Objetivos

® Procesos mapeadosy
claros.

A5 UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Pasos para la implantacion

Pasos recomendados por VESTED:
1)
2) Defina conjuntamente la visidn, los objetivos que
seran los principios del trabajo mutuo. “entender el

negocio”
SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Pasos para la implantacion

2) Defina conjuntamente la visidn, los objetivos que serdn
los principios del trabajo mutuo. “entender el negocio”
e Necesario compartir/alinear los objetivos y las estrategias a

segu ir. Supply Chain
Plan to Win/Priorities ™ M
Todos los proveedores de McDonald’s V am |
fei A e Safe & Assured
comparten la vision y objetivos. Se espera Supply : .
dg ellos que defman’ estrategias para H Customer
alinearse con McDonald’s. Quality Food & Value
Participan en las reuniones estratégicas de Packaging

[

McDonald’s. Brand Health

Predictable &
Competitive
Pricing

Normalmente las empresas no dedican
tiempo a este apartado y menos lo

documentan, pero las mas fructiferas han
sido lo contrario.

22 UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Pasos para la implantacion

http://en.wikipedia.org/wiki/2008 United_States
salmonellosis_outbreak

Hold the tonatoes
Tamitoes are temporarily
unavailable due toon LS

Food and Drug
Administration Advisory.
We apologize for any
Inconvenience and lope 1o
hisve tomatoes availible soon:

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula
Greqorio Rius
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Visidon compartida

® Ambas compaiiias trabajan conjuntamente, en una
misma direccion, para alcanzar la vision conjunta o
compartida.

® Podran tener motivaciones diferentes pero la vision
comun de futuro les sirve de punto de union. Ayuda a
focalizar esfuerzos y a decidir conjuntamente.

® Establecer una vision compartida fortalece las
relaciones y obliga a una comprension mas profunda
de los negocios de cada parte.

e Ademas estudia la forma de aprovechar las fortalezas
de cada uno para el beneficio mutuo. “compartida”

s UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
LR POLITECNICA o )
&’ DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula

Greaqorio Rius

29



Jaguard-Unipart Sl UNI

Unipart Logistics gestiona los recambios de Jaguar Cars desde
1984 y crearon esta vision compartida:

PART
==—=LOGISTICS

"To support Jaguar dealers in delivering a Unique Personal Ownership
Experience to Jaguar Drivers worldwide, ensuring industry leading owner

loyalty through partnership and world-class logistics.” 2003

oDeja claro “Quien es el verdadero cliente que determina el éxito de ambas
compafias” y “como medir el éxito”.

oAlinea ambas empresa a un objetivo comun y flexible.
oObliga a medir “ownership experience” y “owner loyalty”

®En The Unipart Group trabajan mas de 10,000 persona en todo el
mundo. Es uno de los lideres logisticos de Europa. Lider en proyectos
Lean/6sigma.

eDan servicio a Halfords, ASOS.com, Homebase, Vodafone, BSkyB,
Jaguar, Severn Trent Water, HMRC, Hewlett Packard, LTI, Jessops,,,

ey UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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IPART
==——=LOGISTICS

Unipart Logistics gestiona los recambios de Jaguar Cars desde
1984 y crearon esta vision compartida:

"To support Jaguar dealers in dellvermg a Unique Personal Ownership
Experience to Jaguar Drivers worldwide, ensuring industry leading owner
loyalty through partnership and world-class logistics.” 2003

oDeja claro “Quien es el verdadero cliente que determina el éxito de ambas
compafias” y “como medir el éxito”.

oAlinea ambas empresa a un objetivo comun y flexible.
oObliga a medir “ownership experience” y “owner loyalty”

Departamento de Organizacion de Empresas

Josefa Mula
Greaqorio Rius
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Vision compartida

® Vision compartida, no es que el cliente dice y el
proveedor asiente.

® Vision compartida, tampoco es que el jefe lo dice por lo
tanto todo el mundo lo sigue.

® Vision compartida es actuar siempre segun dicha
vision, aceptar las propuestas segun dicha vision.

¢ el viaje

«planifica

[ tea
sion seria el equwa\en

Tener una V! ¢ el coche”

ugirectamente COES

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Vision compartida

Elementos de una vision compartida:

® Desarrollo conjunto: se entiende que se hace como
primer paso, “a donde ir y como”.

® Se focaliza en el “nosotros”: se entiende que se busca
una vision para ambos.

e Futuro y resultados: describe el futuro buscado
por/pa ra ambos. (laimportancia de identificar futuro)

® Documentado: Es importante documentarlo.
® “Vivir la visidn”: actuar segun lo acordado.

SSaRy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Mercadona — su modelo Mgacom\

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

e "El que tiene un Modelo tiene un tesoro".

e Construir un proyecto de crecimiento sostenible y compartido para satisfacer
por igual a sus cinco componentes: "El Jefe", El Trabajador, El Proveedor, La
Sociedad y El Capital; partiendo de una Mision y Vision definida:

"Prescribir las soluciones necesarias para que El Jefe” se fabrique su Compra
Total"

"Ser reconocida como una empresa que satisface muy bien las necesidades de
sus clientes, trabajadores, proveedores, sociedad y capital; e integradora de
una Cadena Agroalimentaria Sostenible"

1981. Juan Roig asume la direccion de la compafiia y se inicia el Proyecto Mercadona.

1993. Implantacion del modelo de gestién basado en la Calidad Total y de la estrategia comercial Siempre Precios Bajos
(SPB).

1996. Nacimiento de las marcas Hacendado, Bosque Verde, Deliplus y Compy.

1998. Desarrollo del Nuevo Modelo Mercadona- Interproveedor.

1999. El 100% de la plantilla es fija.

2008. Realineamiento de Mercadona con su Modelo de Calidad Total. Volver a la sencillez para tener un surtido eficiente y
bajar los precios.

2010. Valores del Esfuerzo y del Trabajo y Liderazgo: claves para ser una empresa de alto rendimiento y productividad.
2012. Se superan las cifras de 1.400 tiendas y 74.000 trabajadores. Se alcanzan acuerdos con distintas cofradias para la

compra directa de pescado. https://www.mercadona.es/corp/esp-html/memoria2012.htmi#menuE

UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Mercadona — su modelo MERCADONA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

34

PRINCIPALES CUOTAS (%) DE MERCADO POR OPERADORES EN EL SECTOR
DE DISTRIBUCION MINORISTA CON BASE ALIMENTARIA EN 2011 (*)

®
MERCADONA TOTAL MERCADO:
Incluye Alimentacion envasada+Drogueria/Perfumeria+Productos frescos+Duraderos.

238]
El valor de este mercado en 2010 se establecio en los 69.160 M€ (-0,2%) netos.
& ¢
&
ﬁ/ y & /ém 2 4
Qy o / e ¢ f
L v ? HIPERCOR : e A
51 60 25 {m 35 25 @
14 ~ 1111 D : 19 4
B B | | o B 25
cirremur (fp (L2 Auchan #»
8 91 59 .3
AT
Alimarket
UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
POLITECNICA 35
E Josefa Mula

DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento
Greaqorio Rius



Mercadona — su modelo

MERCADONA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

Tabla 4: Evolucidn de los indices de concentracién en el mercado mavorista de abastecimiento
Ar himemns aleomsmbmedmm Fnen eemloe dm vrmenbmm wmmetnda FONAQ AT

Cuota de Mercado (%0)
Grupo Comercial Central de Compras
2.008 2.009 2.010 2.011
Mercadona Independiente [1] EIDTM 22.5 23,6 25.8 271
Grupo Carrefour 2] EIDIM 23.8 23,2 21.8 12,2
Hiper Carrefour Independiente [3] EIDIM 121 11.9 11.2 114
Dia Independiente [4] EIDIM 10.6 10.4 9.8
Resto del Grupo Carrefour Independiente [5] max([2]-[3]-[4]:0) 1.1 0.8 0.8 0.8
Grupo FEroski [6] EIDIM 11,3 10,9 10,1 9,6
Eroski Supers Grupo Eroski [71 EIDIM 5.0 5.1 4.9 4.7
Hiper Eroski Grupo Eroski [8] EIDIM 3.8 3.4 2.9 2.7
Caprabo Grupo Eroski [9] EIDIM 2.4 2.5 2.2 22
Resto del Grupo Eroski Grupo Eroski [10]  max([7]-[8]-[9]:0) 0.1 - - -
*Dia Independiente [11] EIDIM - - - 9.4
Grupo Auchan [12] EIDIM 6.4 6.5 6.1 5.8
Alcampo Independiente [13] EIDIM 4.9 4.8 4.5 4.3
Simply Market Independiente [14] EIDIM 1.6 1.6 1.5 1.6
Resto del Grupo Auchan Independiente [15] max([12]-[13]-[14]:0) - 0.1 0.1 -
Lidl Independiente [16] EIDTM 4.7 4.5 4.8 4.9
Grupo El Corte Inglés [17] EIDIM 2,7 2,8 2.8 2,8 pt
EIDIM: Empresa Independients de Investigacién de Mercados.
3 UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Mercadona — su modelo

Greqgorio Rius

MERCADONA

1 Wal-Mart Stores, Inc. us. 408,214 405,046 14,848 | Hypermarket/Supercenter/Superstore 16 73%
2 Carrefour S.A. France 121,861 119,887 609 | Hypermarket/Supercenter/Superstore 36 3.4%
3 Metro AG Germany 91,389 90,850 724 | Cash & camy/Warehouse Club 33 3.0%
4 Tesco plc UK 90,435 90,435 3,712 | Hypermarket/Supercenter/Superstore 13 10.9%
5 Schwarz Unternehmens Germany 77,221 77.221° n/a | Discount Store 25 9.8%
Treuhand KG
6 The Kroger Co. us. 76,733 76,733 57 | Supermarket L 6.3%
7 Costco Wholesale Corp. us. 71,422 69,889 1,086 | Cash & Camry/Warehouse Club 9 B8.2%
8 Aldi Einkauf GmbH & Co. oHG Germany 67,709¢ 67,709° n/a | Discount Store 18 6.3%
B T e O e ) o
35 Al'ﬂazolrrﬂ:lnl'll:nl?l(m-m_ - a U.S.I o 24:,15?];"" mﬁ,SSG I ;(]2 Rl‘(l)n—store 7 28.6%
36 Macy’s, Inc. u.s. 23,489 23,489 350 | Department Store s 8.5%
37 Yamada Denki Co., Ltd. Japan 21,734 21,734 604 | Electronics Specialty 1 12.8%
38 The TIX Companies, Inc. LVES 20,288 20,288 1,214 | Apparel/Footwear Specialty 7 6.3%
39 Mercadona, S.A. Spain 20,086 20,086 377 | Supermarket 1 12.1%
40 Loblaw Companies Limited Canada 27,056 20,070 587 | Hypermarket/Supercenter/Superstore 1 2.5%
41 Migros-Genossenschafts Bund Switzerland 23,041 19,918 907 | Supermarket 3 6.6%
42 Systéme U, Centrale Nationale France 19,692¢ 19,692¢ n/a | Supermarket 3 4.0%
43 El Corte Inglés, 5.A. Spain 23,048 18,759 520 | Department Store 5 1.0%
a4 PPR S.A. France 23,046 18,714¢ 1,464 | Other Specialty 84 -1.6%
45 ). C. Penney Company, Inc. us. 17,556 17,556 251 | Department Store 2 L)eI(DMI e
46 Kohl's Corporation u.s. 17,178 17,178 00 Lz §_I; e Arare  ~f Dg+n1|' o 1 1
a7 Coop Italia aly 16,495° 16,495° n/a | supgmarkgtC ! | 2V elo VITIRSLATTY o
= Eeremmee = | S= o= e I | o
%JLII .li.wlfffm"“'“ [spain ] 520 | Dopartment Stors | s|_w=| artamento de Organizacion de Empresas 37
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Mercadona — su modelo Mgacopu

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

Indices relativos de los productos de alimentacién
por ensefias de distribucion (global) Indices relativos de la alimentacion envasada
por ensenas de distribucion (glob.ul): cesta estandar

S Consum basic 100
103 Alcampo 100
Supemercados Consum 103 Camefour 103
Camefour 104 Lupa 105
Alcampo 105 Camefour market 106
Alimerka 105 Gadis 106
Supermercado Piedra 106 Supermercados Consum 106
Dia Market 106 :'i':';m :x
Camefour market 106 <
106
Sup. Consum basi
Simply Market 107 e oSt =
Maui-Dia 108 E. Leclerc 107
E. Leclerc 109 Ahomamas 107
M.A.S 109 Simply Market 107
Lupa 109 Ercski 1aa
El Jamon 110 Hipercor
Eroski 110 Supercor
Ahomamas 110 Caprabo
Supersol 111 El Corte Ingles '
Caprabo 112 Super BEM "N“ms%?m TURISMO
Esh Ercski Center ¥ COMERCIO
i Center 112
Condis 13 m
Galerias Primerno 113 !,.__h
Otros 113
Hiper dino 113 OBSERVATORIO DEL NIVEL DE PRECIOS
Coviran
T o DEL COMERCIO MINORISTA EN ESPANA
Supercor 114 Supersol

_ e v s Cuarto trimestre 2011
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Mercadona — su modelo MgacoNA

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

80.000 1.600
e Employeesl
70.000 —+ Mercadona 1.400
=== Sales(M€)+tax1
60000 T _NQ Stores 1.200
40.000 / 800
30.000 600
20.000 | 400
10.000 200
0 1 1 1 1 1 1 1 1 0
1997 1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013
SABI/ inf. Mercadona
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Mercadona — su modelo Mgacom\

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Modelo de negocio:

22 UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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IPasos para la implantacion

Pasos recomendados por VESTED:
1)
2)

3) Establezca y acuerde claramente los principios que
deben regir la colaboracion. “alinear los intereses”

4)

5)

Gty UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Pasos para la implantacion

3) Establezca y acuerde claramente los principios
qgue deben regir la colaboracion. “alinear los
intereses”

® Principios esenciales para una relacion:
® Reciprocidad
® Autonomia
e Honestidad

® Lealtad
e Equidad
® Integridad
it ggﬂ%@%ﬂfé\x Departamento de Organizacién de Empresas 43
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Principios esenciales

® Reciprocidad: Obligacion de hacer aquello que sea
equilibrado y justo. Si una parte asume mas riesgos se
entiende que debe tener mayor recompensa.

Ejemplo de redaccién para el acuerdo:

"En consonancia con la obligacion de reciprocidad, nos esforzaremos para hacer
los intercambios, ya sean grandes o pequefos, que sean mutuamente
beneficiosas para las partes. No vamos a hacer ninguna solicitud que nosotros
mismos no estemos dispuestos a devolver. Reconocemos que la reciprocidad se
encuentra en el corazdn de la viabilidad de esta relacion para alcanzar su objetivo
y nos aseguraremos que toda solicitud sea para el beneficio mutuo de las partes y
de la relacion.”

@ UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Principios esenciales

e Autonomia: abstenerse de usar el poder con el fin de
imponer un criterio propio a expensas de la otra parte.
Dejar espacio para las decisiones independientes en el
beneficio mutuo. (trabajar como iguales)

® Las partes trabajan conjuntamente, como iguales, a pesar de la
posibilidad de mas poder de una sobre la otra.

e Cada parte puede tomar decisiones sin ninguna presion de la
otra parte.

o Centrarse en lo que es necesario conseguir y no en como conseguirlo.
Definir claramente resultados esperados tal que el proveedor pueda
determinar el método mas adecuado para alcanzarlos. Dar la suficiente
informacion para que pueda decidir correctamente para ambos y para la

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Greqorio Rius

45

Principios esenciales

® Honestidad: Ser deshonesto o hacer trampas se
“contagia” rapidamente (D.Ariely ,2012).
Elementos:
e Exactitud.

e Autenticidad.

https://www.youtube.com/watch?v=G2RKQkAoY 3k

Se debe tener precision en todos los hechos objetivos.
Y abiertamente recoger pero muy separadamente,
todas las valoraciones subjetivas o percepciones
personales, con el fin de tener una vision completa de
la realidad. (Connolly 2002)

SSaRy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Principios esenciales

® Lealtad al sistema, como diria en McDonald’s “system
first”, el proveedor implicado en hacer mas competitivo

el sistema.

® Asignacion adecuada de trabajo y de riesgos. Los riesgo deben
estar con quien mejor los pueda gestionar pero deben generar
su recompensa correspondiente.

® Trabajar para los interese de la relacion.

® Eliminar la informacion asimétrica. (informe Unico y conjunto)

“Trust brings loyalty. Loyalty brings extra effort. Extra
effort brings innovation and other results to the bottom
line” M. Boccio (OSI vicepresident —McDonald’s USA)

“La confianza trae la lealtad. Lealtad trae esfuerzo extra. El esfuerzo extra trae
innovacion y otros resultados a los beneficios.”

¢Como puedo justificar que el proveedor tenga mas beneficio?

¢Como puedo bajar personal que facturo e incrementar el negocio? —
- e izacion de Empresas

Josefa Mula
Greqgorio Rius
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Principios esenciales

e Equidad tiene dos conceptos:
® Proporcionalidad, repartir “equitativamente” recompensas en
funcion de su participacion, inversion y riesgos asumidos. (no
es 50%, sino proporcionalidad) Cada parte puede tener una
percepcion de equidad o que es justo.
® Remediar “hacer lo que toca aunque en el contrato no esté
literalmente incluido”

En 2003 P&G subcontrata la gestion de sus instalaciones a JLL (60paises). En enero
2005 P&G compra Guillet, JLL realiza un esfuerzo (no previsto en su contrato) para
el traslado y simplificacion de las instalaciones mundialmente, acelerando la
integracion(11.000 oficinas movidas) y por tanto generando un ahorro para P&G
(4MS diarios de ahorro) Pero ese afio la evaluacion de JLL segin los medibles
contractuales fue baja.
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Principios esenciales

® Equidad tiene dos conceptos:

® Proporcionalidad, repartir “equitativamente” recompensas en
funcion de su participacion, inversion y riesgos asumidos. (no
es 50%, sino proporcionalidad) Cada parte puede tener una
percepcion de equidad o que es justo.

® Remediar “hacer lo que toca aunque en el contrato no esté
literalmente incluido”

2 UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Principios esenciales

e Integridad: Consistencia entre las decisiones
tomadas/anunciadas y las acciones reales. Base para la
confianza y genera comportamientos predecibles.

Es un principio unido a |la persona, por lo que un

cambio de interlocutor puede provocar una perdida de
integridad para la compania.

Ejemplo de un contrato:

No toleraremos decisiones arbitrarias y no permitiremos que
una persona de la organizacion diga una cosa y hago otra

distinta. Nuestras palabras y acciones estaran alineadas para la
mejora de nuestra relacion.

ARy UNIVERSITAT Departamento de Organizacion de Empresas
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Principios esenciales

Documentarlos los principios acordados, incluirlos como
parte del contrato.
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Pasos para la implantacion

Pasos recomendados por VESTED:

3)

4) La negociacion en si, centrarse en e
los pasos previo para crear nuevas oportunidades.

5)

III

nosotros”. Siga
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Pasos para la implantacion

|II

4) La negociacion en si, centrarse en el "nosotros”. Siga los
Pasos previo para crear nuevas oportunidades.

INDICE:
® Reglas antes de negociar. Reglas:
1.-“Sentarse en el mismo lado de |la negociacion”
2.-Dejar que los principios guien el comportamiento.

3.-Desarrollar un marco flexible con el fin de alcanzar la vision
compartida.
4.- Siga los principios, adapte los objetivos.
e “Gestione el rendimiento”. Realice estrategias y tacticas que
construyan el “nosotros”. Construya confianza frente a
negociacion tradicional.

® Negociar el dinero, la parte econdmica. Formas de negociar.
e Areas donde crear valor y reparto equilibrado.
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Reglas

e1.-“Sentarse en el mismo lado en la negociacion” (Ury,
1981)

e\er y buscar conjuntamente soluciones a los problemas.
eEvitar negociar enfrentados (cara-cara).

e Tan importante es el acuerdo como la relacién.
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Reglas

®2.-Dejar que los principios guien el comportamiento.
(visidn, principios y luego acuerdo)

OneFinance sigue los principios

# Reciprocidad: Con el modelo de incentivos Microsooft v Accenture son
los dos ganadores. El modelo pre establecido de calculo determina
una forma justa de reparto de los beneficios

¢ Autonomia: Accenture tiene espacio para encontrar soluciones
creativas e inovadoras para hacer la transformacion deseada por
Microsoft.

® Honestidad: Las compafiias introducen la informacion ajustada y real
para la formula matematica de pago.

e lealtad: Accenture y Microsoft tiene una estructura de gobierno que
mantiene las partes alineadas a los intereses de la relacion, al elegir
los proyectos transformadores adecuados a seguir.

# Equidad: Acordaron desde el principio del acuerdo que Accenture
seria compensada por un tiempo por las perdidas de margen en los
trabajos que dejaran de hacer como consecuencia de aplicar un
proyecto de mejora/transformacion.

¢ Integridad: El modelo de pago de incentivos es una formula
matematica acordada que sus resultados son predecibles tanto para
Microsoft como para Accenture.
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Reglas

e3.-Desarrollar un marco flexible con el fin de alcanzar la
vision compartida.
No se puede hacer un contrato de 5.000 paginas ni uno
para cada ano, sino uno abierto y adaptable a los cambios
de las situaciones con los elementos:

e|dentificar el trabajo/resultado deseado.

e Distribuir el trabajo/responsabilidades.

e Gestionar los riesgos identificados.

eDefinir el modelo de precios e incentivos para que todos
trabajen hacia la vision definida, objetivos y por robustecer la
relacion.

Buscar el espacio del largo plazo que justifique las
inversiones y los esfuerzos a desarrollar.
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Reglas

e4 .- Siga los principios, adapte los objetivos

Una ganancia a corto plazo (objetivo inmediato a costa de
la otra parte) puede significar la perdida de confianza y la
relacion de futuro
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Pasos para la implantacion

e “Gestione el rendimiento”. Realice estrategias y tacticas que construyan
el “nosotros”. Construya confianza frente a negociacion tradicional.

Tipos de tacticas (Williamson 2008):

® Musculo: Una parte usa su poder de negociacion. Es miope e ineficiente
(Williamson 2008)(la otra parte utilizard medios para ocultar y protegerse)

® Benigno: Se asume que hay cooperacién, confianza y principios, sin
asegurarse de su existencia. Tiende a ser pasivo y complaciente, puede ser
malinterpretado como candidez. Permite que una parte pueda tomar
ventaja de la situaciéon rompiendo la cooperacion.

e Creible: Practico y realista. Resultados contables. Se mantiene la atmosfera
de cooperacion, flexibilidad y justa. Se focaliza en solucionar ineficiencias
mas que ganar a costa de la otra parte.

No se puede utilizar dos estilos(musculo-cooperativo) en una misma relacion
(Fisher 1997)
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Gestionar e

Ill

nosotros”

Ejemplo comparativo

Estrategia “nosotros”

Las partes disefan

conjuntamente el servicio para

gue se maximicen las

posibilidades de alcanzar los

objetivos y/o vision.

Conjuntamente repartiran el
trabajo bajo los principios de
autonomia y lealtad. Tal que los
trabajos sean asignados a quien

Estrategia “yo”

Proveedor: Maximizar su

beneficio realizando el minimo

trabajo al mejor precio posible

sin comprometerse con nada.

Comprador: Conseguir cuantos

pueda hacerlo al menor coste y

mas alta calidad.

mas servicios sean posibles por
el dinero pagado. Detallar al
maximo posible el trabajo a
desarrollar.
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Tacticas “yo”

Tactica vendedor

D

Ohjetivos

Respuesta del comprador

Al Alternativa

Diar a zlegir 2ntre das
posibilidades favorables, sin
dejar decir gue na.

*Li=izar a un acusrda.

*&nalizar y responder
*MNo cederen caliznte.

Lo tomao lo

deja impaneri.

Proponer un ultimatwm can
firmeza, tratando d=

*Bloguear al compradar
*Despertar su mizda al
fracaso.

* Aparcar la proposicion para
respander pastericrmente.
*Decidir inmedigtamente.

Ofrecer un incentivo lizado a

= Cerrar un acusrda =n

= dnalizar =lint=res d= la

Premuray/o | un plaza d= decisian o no condiciones legada auna alt=rnatrea.
| BSCASET garantizar suministra. decisian urg=nts. *&nalizar 5i existe realments
Ul ESCATET.
Mostrar gue otros ya han *Dara entender gue =sas, y no | “Buscar alb=rmativas o variantes a
1 Car na aceptado =sas condiciones. atras, san las condicionss dichas condicionas.
nonmales de mencado.
Diar wna condicidn fawarable., =Carrar un acus=rdo con =Dar atra candicidn fawsrable ¥
- HEﬂleﬂ'ElCh:' esperanda redibir condiciones mutuas. corrar =] sousrda.
ol "Huesoy Diar una condicidn favorable y | =Amortisuar un beneficio con | “Analizar si las wentajas son
jamﬁn.. otra desfavorable. otro perjulcia. mayares que las desventajas.
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Gestionar el “nosotros”

® Tacticas que buscan el “nosotros”

® Compartir informacion. Podemos empezar por
documentar conjuntamente los supuestos del trabajo
base, las variables, sus tolerancias con el maximo
detalle para que sirvan como punto de referencia
para el modelo de precios y riesgos.

e Revelar las alternativas. Mostrar cuales son tus
alternativas en el caso que la negociacion no salga
segun lo esperado (BATNA en “yo” suele ser oculto, el
“as en la manga”). Se llegan a acuerdos menos
extremos e incrementan la “tarta”(Pinkley 1995)
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Gestionar el “nosotros”

e Utilice los principios previos(6): En caso de duda
acuda a los principios previos pactados.
(apalancamiento normativo)

e Honestidad: hay que insistir en ello, evitando
“faroles”, la pequenas mentiras etc que rompen la
confianza. Se deben parar en las organizaciones dado

que la deshonestidad se “contagia” facilmente.(Ariely
2012)

Ariely, D. (2012). Why we lie. Wall Street Journal, C1-2.
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Ill

Gestionar el “nosotros”

® “dejar dinero en la mesa”: hay que buscar ser generoso dado
gue el fin es la continuidad. Por otro lado confianza.

e Compartir vision y agenda: Gestionar la relacion con las
agendas (planificar visitas). Estar abierto a todos los puntos,
solo el que pone un punto en la agenda es quien lo debe

uitar.
k ME WE
« Getting the supplier to meet + Finding a way to meet our
my needs mutual needs
« It's in the contract, now it's + Work together to achieve
the supplier's problem performance and
compensation goals
» Blame and punish the + Communicate the issues,
supplier jointly find solutions
« Unpleasant surprises + Integrated planning and
communications
Manage the Business...Not Just the Supplier
Geaty UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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Ill

Gestionar el “nosotros”

® Evitar el oportunismo: Romper con la busqueda “que saco yo”
contra el “que hay para nosotros”. Seguiremos buscando el

mejor interés para cada empresa pero siempre asegurando
gue es lo mejor para el conjunto. Buscamos la continuidad no
el corto plazo. Negociar pensando en el conjunto (nosotros) no
en que puedo sacar de esto. Trabajar en generar confianza mas
gue en tacticas a corto plazo (desconfianza).

WIIFMe Tactics WIIFWe Tactics

e

At s e e e

Hoid back on your BATNA Revealialternatlves

Pressure to get agreement | Seek for Alignment
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Pasos para la implantacion

e Negociar el dinero, la parte econdmica.

eSin expectativas de beneficios futuros no tiene
sentido una negociacion colaborativa, es mas
coherente una transaccional.

®Se entra en una relacion colaborativa cuando se
espera poder crear mas valor que de forma individual.
(valor latente)

® “Antes de dividir la tarta hacerla crecer”

eValor (tangible e intangible, objetivo y subjetivo) cada
parte siempre le da un valor diferente a cada
elemento.

SEER UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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I Negociando

® Tres formas de negociar, INDICE:

70

e Definir el valor y luego distribuirlo(negociarlo).

e Crear valor y luego distribuirlo(negociarlo)

e Establecer los mecanismos para determinar los
beneficios a largo plazo que justifiquen invertir y crear
valor. (mecanismos mas que precio)
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Negociacion

Dos empresas ante una naranja 1€
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Negociando
® Tres formas de negociar:
[
e Crear valor y luego distribuirlo(negociarlo)
[
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Negociacion

Dos empresas ante una naranja 1€

Pero si hay colaboracion y se comparte informacioén resulta que:
*Una hace zumos, por la pulpa 1€.
La otra cosméticos, 1 € por la piel.
Valor total 1+1=2€ .

Eé\lﬂ\l\/%\%ycél\i Compras y Aprovisionamiento e djoi:fzrf/lsualz 4
Gregorio Rius
Negociando
® Tres formas de negociar:

o

[

e Establecer los mecanismos para determinar los
beneficios a largo plazo que justifiquen invertir y crear
valor. (mecanismos mas que precio)
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I Negociacion

Dos empresas ante una naranja 1€

Pero si establecemos claros los mecanismos de reparto, nos
podemos dedlcar a |nvert|r en tareas como plantar, regar, podar,

SEER UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
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I Negociacion

e Areas donde crear valor:

eIncrementar beneficios, mayores ventas
eReducir costes
eIncrementar oportunidades nuevos negocios

eReducir riesgos, costes(seguridades)
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I Negociacion

eReparto equilibrado de valor.

e:Qué puedo aportar en compensacion a
lo que deseo?

e:Qué deseo y qué necesito?

eUn reparto equilibrado no es un reparto
en partes iguales, sino reparto equilibrado
en funcion del riesgo/aporte que realiza
cada parte.

Departamento de Organizacién de Empresas
Josefa Mula
Gregorio Rius

IPasos para la implantacion

Pasos recomendados por VESTED:
1)
2)

79

3)
4)

5) Gestionar la relacién
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Pasos para la implantacion

5) Gestionar la relacion

® Trabajar conjuntamente, saber adaptarse y ser flexible.
Vivir el nosotros.

® Se institucionaliza la estructura de gobierno para el
conjunto.

® Gestionar la vision y no realizar una supervision
® Gestionar la relacion.
® Gestionar la transformacion
® Gestionar la salida
® Gestionar situaciones especiales(regulaciones..)
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Gestionar la relacion

Gestion de la relaciones *Estable politicas y estructuras que
favorecen el trabajo conjunto colaborativo.
*Adaptarse a los cambios.

Gestion de la transformacion *Gestiona el cambio.
*Focaliza en los resultados.
*Premia la innovacién y la mejora continua.

Gestion de la salida *Procedimiento para gestionar dado que
siempre pueden haber cambios que el
mejor plan falle.
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Gestionar la relacion

Pasos:
® Vivir siguiendo los principios predefinidos.
® Gestionar la relacion focalizada en el nosotros, generando
mecanismos para alinearla.

® Estructura de gobierno da estabilidad y agilidad a adaptarse
a los cambios y flexibilidad a las nuevas ideas.

e Dar continuidad pese a los cambios de los interlocutores:
e |dentificar las personas claves de la relacion.
e Dar estabilidad a esa lista de personas.

® Protocolo para realizar cambios en la lista. Comunicacion previa,
integracion ...

® Protocolo para solucionar conflictos personales, estilos
contrapuestos..

® Sistema primero

SR UNIVERSITAT Departamento de Organizacién de Empresas
\’ POLITECNICA

DE VALENCIA  Compras y Aprovisionamiento Josefa Mula
Greqorio Rius

83

Gestionar la relacion

Propuesta de estructura de gobierno:

e Consejo de asesores(relaciones y salida): (4 a 2/ano)
decisiones estratégicas y revisar el desarrollo global.
Proyectos transformadores.

e Comité operativo comun(transformacion): (12 a
4/afio) Monitoriza el servicio, responsable de la
calidad, innovacion e implementacion de prioridades.

® Grupo de direccidon(dia a dia): supervisan el dia a dia,
pueden haber varios grupos por funciones..
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Gestionar la relacion

Microsoft-Accenture:

® “Service Delivery Management”: 3 de cada empresa,
responsables de la eficiencia, efectividad, dar respuesta a
los requerimientos del cliente y cumplimiento de |la
normativa legal.

® “Transformation Management”: 3 de cada, para identificar
y apoyar las ideas, la innovacion (pagos, cobros, centro de
compra)

® “Comercial and compliance Management” 1 de cada, para
los temas contractuales y comerciales de la relacion.
Asegurar que el modelo econdmico esté actualizado a las
realidades actuales.

e “Relationship Management” 1 de cada, asegura que las
empresas sigan los principios marcados.

Total 8 personas a tiempo completo en Microsoft
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Gestionar la relacion

Gobierno:

® Relacidn de gobierno: formula y soporta politicas conjuntas
que enfatizan en la importancia en crear/asentar una
relacion de trabajo colaborativa.

® Debe ser flexible y aportar indicaciones de arriba a bajo acerca de los
objetivos deseados por las partes y al mismo tiempo en la relacion
entre los socios.

® Transformacion: Las situaciones cambian por lo que se
debe apoyar las transiciones y mejoras. Centrar en registrar
los logros deseados y crear el sistema que recompense la
innovacion y la cultura de mejora continua.

e Extincion: Dado que el futuro es desconocido, la estructura
de gobierno debe estar igualmente preparada para
gestionar la salida.
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Gestionar la relacion

Establecer protocolos de comunicacion:

® Integracion horizontal, de iguales “los problemas deben ser
solucionados en el nivel mas bajo posible para dejar a la
direccion la planificacidn, estrategia.. y no el
micromanagement”

® Establecer reuniones “cara-cara” regularmente, la
comunicacion directa “engrasa las relaciones”, es decir
comunicacion formal e informal entre iguales.

® Fomentar que se piense en el sistema (globalmente) y se
actue en su ambito(localmente)

® Establecer sistemas de feedback y la recogida-compartir
informacion(de lo que sea necesario) conjuntamente
(informe Unico entre iguales) medir.

® Establecer procedimiento para resolver conflictos,
problemas o disputas.(a cada nivel, siguiendo principios)
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