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			Identificación del módulo formativo:

			Bienvenido/a al Módulo Formativo MF1004_3: Gestión de proveedores. Este Módulo Formativo forma parte del  Certificado de Profesionalidad COML0210: Gestión y control del aprovisionamiento, de la familia profesional Comercio y Marketing. 

			Presentación de los contenidos

			La finalidad de este Módulo Formativo es enseñar al alumno a realizar el seguimiento y control del programa de aprovisionamiento. Para ello, se analizarán en primer lugar el proceso de compras en la logística interna, la selección de proveedores y las técnicas de negociación con proveedores. A continuación, se estudiarán las técnicas y sistemas de comunicación aplicados a la gestión de proveedores y el seguimiento y evaluación de proveedores.

			Objetivos del Módulo Formativo:

			Al finalizar este Módulo Formativo aprenderás a:

			–Analizar los elementos de un acuerdo/contrato de suministro con proveedores.

			–Analizar las condiciones técnicas y parámetros en procesos de selección de proveedores.

			–Aplicar técnicas de comunicación en procesos de preparación y desarrollo de las relaciones con proveedores nacionales y/o internacionales.

			–Aplicar técnicas de negociación en el establecimiento de las condiciones del aprovisionamiento con proveedores nacionales y/o internacionales.

			–Utilizar los mecanismos de seguimiento y control de programas de aprovisionamiento.

			–Elaborar la documentación relativa al control, registro e intercambio de información con proveedores, siguiendo los procedimientos de calidad y utilizando aplicaciones informáticas.
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			1.8.	Las compras en mercados internacionales: globalización de la cadena de suministro

			1.1.	Importancia de la función de compras en la logística interna de la empresa

			La posibilidad de producir de forma masiva se presenta por primera vez en el Siglo XIX y genera una serie de necesidades de organización en la empresa que hasta ese momento no eran precisas. En el mismo sitio físico se concentran todos los recursos productivos que intervienen en las cadenas de montajes de empresas industriales, y eso requiere una organización adecuada de los recursos.

			La organización de esos recursos precisa de una planificación y control de tiempos de las cadenas de montaje que persiguen una eficiencia y eficacia en costes de los recursos productivos. Estos recursos se consideran en sentido amplio: materias primas, recursos humanos, máquinas y servicios auxiliares.

			Por tanto se puede decir que la aparición de la tecnología, junto con la creciente demanda de productos industriales, hace que se desarrollen dentro de las organizaciones una serie de procesos y funciones que anteriormente no existían de forma tan generalizada. De esta forma, la función de compras y la gestión del aprovisionamiento en general,surgen como necesidad organizacional.

			Las cadenas de montaje de vehículos son una clara muestra de ello, siendo además un ejemplo palpable de lo que es una organización logística optimizada y una función de compras, aspectos fundamentales dentro de ese tipo de organizaciones empresariales.

			Los recursos que intervienen en un proceso de producción se pueden clasificar en:

			
				
					
					
				
				
					
							
							–Materias primas

						
							
							–Máquinas y equipos

						
					

					
							
							–Recursos humanos

						
							
							–Servicios auxiliares

						
					

				
			

			Cada uno de esos tipos de recursos tiene unas características diferentes, y tienen en común que todos ellos son comprados de una forma regular, a unos proveedores conocidos, con una calidad concreta y a un precio estipulado. Y ello es fundamental para todo el entramado productivo de la empresa.

			–Las materias primas son el producto básico para la fabricación del producto final. Su calidad, precio y forma de entrega constituyen la columna vertebral de la cadena de suministro. Un retraso, una mala calidad o una incidencia en su aprovisionamiento puede afectar gravemente a toda la cadena y por tanto al cliente final, por medio de un producto deficiente, un retraso en su entrega o cualquier otro aspecto que influya directamente en la decisión de compra de los clientes.

			–La contratación de los recursos humanos tiene una consideración especial y no se suele considerar dentro de los análisis de compras de la empresa. Su función y sus procesos de selección son claramente estratégicos en cualquier compañía aunque no su estudio no es el objeto de esta publicación.

			–Las máquinas y equipos que se utilizan para manipular, modificar o alterar las materias primas son adquiridas en base a unos requerimientos internos. Su adquisición es la base del proceso productivo o de montaje de la empresa. Por tanto incide directamente no sólo en la cadena de suministro sino en la propia estructura económica de la empresa.

			–Los productos y servicios auxiliares suelen agrupar todos aquellos servicios que no son esenciales en el proceso productivo pero sí son necesarios para su correcto funcionamiento.

			Por tanto la función de compras tiene efectos directos en toda la organización empresarial. Además, su responsabilidad está repartida entre todas las áreas, en función del tipo de producto o servicio que se adquiera y en función de la organización de responsabilidades de cada empresa.

			La reindustrialización que se produce tras la II Guerra Mundial desemboca en la creación de nuevos grupos industriales y una modernización de procesos productivos en los cuales los centros de producción no están ya en el mismo lugar físico. El proceso productivo ya no requiere estar totalmente integrado en una única planta ni gestionado por una única empresa.

			El posterior desarrollo de la sociedad de consumo ha hecho que se cree la necesidad de las actuales redes de distribución para llevar los productos desde la fábrica hasta el cliente, tal y como hoy lo entendemos. Esto lleva consigo una coordinación y visión general de la cadena de suministro y de producción que con los anteriores modelos no era necesaria.

			Houlihan introduce en 1.984 por primera vez el término de “gestión de la cadena de suministro” para referirse a la gestión de materiales que incluye la organización de cadenas de producción aguas arriba y la cadena de distribución aguas abajo.

			Este concepto revoluciona la gestión logística y de producción de la empresa y supuso una nueva fuente de ventaja competitiva, materializada en una función de compras totalmente integrada en la estructura de la empresa. Se habla ya de competencia entre cadenas de suministro y redes de empresas, más que de competencia de empresas.

			Cadena de suministro

			Podemos clasificar las actividades del proceso productivo de la empresa en actividades principales y actividades de apoyo al proceso principal.
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			De esta forma surgen agentes y empresas especializadas en un determinado aspecto del flujo de la cadena de producción que responden a una necesidad como es la optimización de costes y tiempos en el suministro.

			Importante[image: ]

			La función de compras en la logística de la empresa surge de la necesidad de resolver cómo coordinar a las personas, los recursos productivos y las máquinas dentro del proceso de fabricación de productos. Se comenzó a proponer la coordinación del flujo de aprovisionamiento, producción y distribución, entendiéndose como un todo que se empieza a denominar Cadena Logística.
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			La producción de bienes industriales o de consumo ya no requería la integración vertical de los elementos de los cuales se componen dicho producto. De hecho surgen distintos agentes y empresas especializadas que aportan algún aspecto dentro de la cadena logística. Empieza a hablarse del término “empresa extendida”.

			Las empresas industriales empiezan en los años setenta a valorar las posibilidades que tienen las compras en el exterior, tanto de productos como de servicios. Se empiezan a abrir plantas subsidiarias para, con un menor coste, optimizar las operaciones logísticas y de negocio.

			Este proceso de internacionalización de empresas industriales genera una mejora en su capacidad competitiva mediante la integración de sus compras con unidades de negocio establecidas en cualquier parte de mundo. Es una auténtica globalización e internacionalización de la cadena de suministro. Las razones básicas de este cambio organizacional producido en muchas empresas se pueden resumir en:

			–Costes de los factores más reducidos, tanto laborales como de materias primas, que empuja a una relocalización de parte de la actividad productiva.

			–Entrada en mercados con alta capacidad de crecimiento, al incorporar al mercado laboral a gran cantidad de población.

			–Al operarse en varios países el riesgo se diversifica.

			
				
					[image: ]
				

			

			Aunque este proceso de diversificación de la cadena suministro tiene también unos costes desde el punto de vista de la organización, ya que implica una mayor complejidad de los procesos a nivel de suministro. Para llegar a conseguir estos beneficios las empresas deben antes afrontar, por tanto, cambios en su organización para:

			–Suministrar a plantas productivas multilocalizadas y adaptándose a requisitos locales.

			–Buscar fuentes de suministro competitivas en entornos locales y globales.

			En este sentido el suministro global a lo largo de la cadena de producción hace que la función de compras tenga una posición central en estructuras organizativas avanzadas y descentralizadas. La capacidad de respuesta en el subproceso de compras debe ser la que la empresa precise en cada momento.

			El juego competitivo en el que está inmerso la empresa comienza empieza en el proceso de compras industrial. Los mercados de proveedores son cada vez más competitivos y obligan a la empresa a unos requerimientos crecientes.

			El porcentaje que los costes de compra suponen respecto al coste total del producto es cada vez más alto. Además la globalización de los mercados hace que la importancia de la gestión de compra para aumentar la eficiencia de la empresa y adaptarse a los mercados locales, hace que cada vez sea una función más estratégica dentro de la empresa. La mejora del coste de aprovisionamiento es cada vez más importante.

			No obstante la gestión de compra es distinta en cada uno de los tipos de producto, en función de diversas variables, pero sobre todo en función de la competencia de cada mercado en el que se adquieren.

			Importante[image: ]

			El cometido de la función de compras es defender los intereses de la empresa en los mercados de proveedores, desplegando la estrategia definida para garantizar los suministros en las mejores condiciones competitivas posibles.
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							Tipos de factores de la gestión de compra

						
					

					
							
							Tipo de producto, industria o mercado de que se trate.

							Posición dentro de la cadena de suministro.

						
					

				
			

			Las características del producto definen el proceso logístico, los controles de calidad y los costes exigibles al proveedor. Si se trata de un servicio estos condicionantes cambian totalmente, ya que no hay almacenaje. Por tanto el tipo de producto y el mercado condicionan claramente la función de compras de la empresa.

			En cuanto a la posición en la cadena de suministro, la existencia de múltiples agentes en el proceso, con un valor añadido distinto en cada punto, hace que la posición de la empresa en cada momento del proceso sea distinta:

			–Un fabricante principal dentro de la pirámide de proveedores tiene un mayor valor y su poder de negociación es siempre muy importante.

			–Un proveedor de servicios que a su vez depende de otro proveedor para integrarse en la cadena tiene un bajo peso dentro de la cadena de suministro, donde hay una elevada competencia.

			–El valor unitario del bien en cuestión es también un aspecto muy a tener en cuenta ya que tiene un peso alto en el valor total del producto.

			[image: ]

			El flujo de productos es la base de la cadena de suministros 

			En función de la frecuencia de las compras de productos y servicios en la empresa las podemos clasificar en compras productivas y compras no productivas.

			Definición[image: ]

			Compras productivas son aquellas que quedan integradas en el producto final que se comercializa, como las materias primas o la subcontratación de almacenaje y montaje. Es decir, todo lo ligado intrínsecamente al producto que se vende al cliente se considera una compra productiva.

			Compras no productivas son aquellas que son regulares y no dependen directamente del proceso productivo, como por ejemplo, consultoría, publicidad, transporte y almacenaje regular de materiales.

			[image: ]

			Esta clasificación es muy utilizada para definir donde reside la función de compras, es decir, en que departamento recae la competencia de comprar cada uno de los tipos de productos o servicios.

			Se pueden identificar los siguientes tipos de compras productivas:

			–Materias primas. Todos aquellos elementos primarios que son necesarios que son imprescindibles para la fabricación del producto que la empresa comercializa tras el proceso de transformación.

			–Componentes. Otros elementos que se incorporan al producto que ya son productos elaborados en sí, y se compran como producto acabado.

			–Embalajes. Envases y cajas que se emplean en contener el producto de cara a su envío al cliente.

			–Etiquetas. Materiales que se utilizan para identificar el producto y que van incorporados al mismo.

			–Subcontratación de servicios como fabricación, montaje y almacenaje. Dentro del proceso productivo son necesarios ciertos servicios que se subcontratan en ocasiones para atender picos de producción. En otros casos se subcontrata una parte del proceso de forma completa.

			Por otro lado las compras no productivas y que no tienen una dependencia directa del proceso productivo son:

			–Maquinaria, necesaria para el normal funcionamiento del proceso de fabricación.

			–Sistemas logísticos, programas informáticos que soportan todo el flujo de la cadena de suministro.

			–Equipos informáticos fundamentales para el control, seguimiento y registro de toda la actividad de la empresa, tenga una mayor o menor actividad.

			–Transporte. Su contratación se suele realizar con una o varias agencias para realizar movimientos de mercancía a clientes y distribuidores.

			–Suministros regulares de agua y electricidad. Son servicios básicos que no afectan de forma directa al producto o servicio.

			–Alquileres. Arrendamiento de locales, oficinas, instalaciones o espacios de trabajo. Su compra es imprescindible, con independencia del nivel de producción de la empresa.

			–Servicios de mantenimiento, que garanticen un correcto funcionamiento de las instalaciones.

			–Publicidad. La compra de espacios publicitarios son fundamentales para optimizar las ventas, aunque su contratación no incide directamente en el proceso producto.

			–Repuestos. Otros materiales necesarios para la continuidad del proceso.

			–Consultoría y servicios profesionales de alto valor para la empresa. Su compra es ocasional y no incide de forma directa en el producto final ni en su proceso de elaboración.
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			Habitualmente recae en el departamento de compras la definición del proceso operativo, pero la función de compras suele estar descentralizada en función de esta clasificación de productos comentada en el párrafo anterior, por ejemplo en los departamentos de marketing, ventas, producción, logística, etc.

			1.2.	Plan de compras y programa de necesidades

			El proceso de compras implica la responsabilidad de representar a la empresa en el mercado de proveedores y aplicar la estrategia definida por la dirección. Su actividad es de suma importancia ya que debe asegurar la fiabilidad de los proveedores, tanto en la calidad de sus productos como en la seguridad de sus servicios, que tienen implicaciones en el cliente, a través de la cadena de suministro.
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							Su adquisición supone una inversión y por tanto está sujeta a amortización de inmovilizado
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							Servicios complementarios que no inciden directamente al proceso productivo 

						
							
							Departamento de Compras y otros departamentos

						
					

				
			

			La calidad de los productos y la seguridad en los suministros, unidos al coste de las compras y a la financiación por los proveedores, hacen de la función de compras un tema central en la empresa al tocar aspectos y departamentos fundamentales de la misma: ventas, finanzas, marketing.

			Se debe hacer un seguimiento exhaustivo de la gestión de compras, debido a la frecuente descentralización de la misma, atendiendo a los criterios de compras productivas y no productivas. Esta necesidad se hace más evidente desde el momento en que se comparte la responsabilidad y la decisión por tanto se encuentra dispersa en la organización.

			Sabías que[image: ]

			En la gestión empresarial se utilizan de una forma muy generalizada los cuadros de mando. Son un documento o informe con las principales variables que deben ser seguidas para analizar el funcionamiento de la empresa y observar de una forma inmediata sus “constantes vitales”. De esta forma es habitual incluir objetivos que completen dicho análisis por nivel de consecución de los mismos.

			De esta forma, en el caso particular de la función de compras podemos establecer un cuadro de mandos con los principales indicadores que nos permita hacer el seguimiento de la estrategia definida y el nivel de cumplimiento de cada indicador.
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			El seguimiento mediante cuadros de mando facilita la toma de decisiones

			Esta función de establecer y realizar un seguimiento mediante un cuadro de mandos, debe incluir los principales aspectos del proceso de compras. Se pueden agrupar en los siguientes:

			–Desglose por tipo de compra en dos niveles: productiva/no productiva y tipo de producto específico.

			–Gestión de contratos. En qué momento del proceso se encuentra cada contrato de proveedor: negociación, firma, incidencias y litigios, etc…

			–Gestión de proveedores: búsqueda, selección, integración,.. Se debe saber exactamente en qué situación se encuentra cada proveedor.

			–Coordinación del proceso de aprovisionamiento, definiendo la situación de aprovisionamiento de cada compra y sus efectos en la organización asegurando y optimizando todo el flujo logístico.

			–Gestión del producto. Garantizar la especificación de cada producto desde su diseño hasta su suministro por el proveedor designado. Es preciso identificar por tanto el ciclo de vida del producto de forma integral.

			Recuerda[image: ]

			Por tanto el departamento de compras es el centro coordinador de todo el proceso de suministro de la empresa, desde el diseño inicial de los productos hasta su llegada al cliente. Todo ese proceso debe ser monitorizado para asegurar su eficacia.
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			1.2.1.	Interacción entre los departamentos de la empresa

			La función de compras se encuentra descentralizada aunque existe esa coordinación que garantiza su eficiencia ya que afecta de forma directa a toda la organización.

			Podemos establecer la siguiente asignación de responsabilidades por departamento sobre cada tipo de compra productiva:

			–Materias primas. Compras.

			–Componentes. Compras.

			–Embalajes. Logística.

			–Etiquetas. Logística.

			–Subcontratación de servicios como almacenaje. Logística.

			–Subcontratación de servicios como fabricación y montaje. Producción.

			Por otro lado, dentro de las compras no productivas:

			–Maquinaria. Ingeniería.

			–Sistemas logísticos. Logística.

			–Equipos informáticos. Tecnologías de la Información.

			–Transporte. Logística.

			–Suministros regulares de agua y electricidad. Compras.

			–Alquileres. Compras.

			–Servicios de mantenimiento. Mantenimiento.

			–Publicidad. Marketing.

			–Repuestos. Mantenimiento.

			–Consultoría y servicios profesionales de alto valor para la empresa. Dirección.

			La necesaria coordinación con otros departamentos de la empresa no se ciñe al aspecto de coordinación del flujo de compras y compartir la responsabilidad de la función de compras.

			Es necesario también una coordinación en el proceso de aprovisionamiento de suministros garantizando un nivel de servicio con los proveedores seleccionados. Y ello con dos aspectos económicos fundamentales con incidencia directa en las cuentas de la empresa:

			–Menor coste de gestión posible.

			–Menor nivel de stock posible.

			Para que la empresa desarrolle sus actividades y operaciones de forma óptima es preciso tener garantizado el nivel de servicio por parte de sus proveedores. De esta forma conviene tener asegurado:

			
				
					[image: ]
				

			

			–Planificación de la producción y planificación de necesidades (interna).

			–Planificación de entregas de los proveedores (externa).

			–Gestión de stocks y entradas/salidas con indicadores clave.

			–Gestión administrativa.

			–Transporte del suministro.

			La organización administrativa de la gestión de compras es aspecto que debe ser asegurado

			Importante[image: ]

			La información previsional es fundamental en todo el proceso para garantizar el óptimo funcionamiento de toda la cadena de suministro:

			–Desde ventas hacia logística, informando acerca de la previsión de ventas.

			–Desde logística hacia producción, dando información de stock y previsión de necesidades.

			–Desde logística hacia compras, con información de necesidades de entradas.

			–Desde compras hacia los proveedores, realizando pedidos de compra.
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			La función de compras ha evolucionado desde una función administrativa hasta ser una función básica dentro de la empresa y en algunos momentos líder para poner en marcha la estrategia de la empresa. No hay que dejar de mencionar la capacidad del gestor de compras para coordinar en integrar a los proveedores con la organización interna de la empresa.

			El punto central en todo ese flujo es el gestor de compras o el gestor de logística. Muy frecuentemente ambas funciones se encuentran integradas en una misma posición.

			Dada la función tan central del gestor de compras en la organización, debe tener una serie de cualidades como son:

			–Detección de necesidades de sus interlocutores

			–Gestión y seguimiento de proyectos

			–Técnicas de negociación y conocimiento de procesos a medio plazo

			–Gestión de conflictos

			–Idiomas y capacidad de relacionarse con otras culturas

			–Capacidad de trabajar en procesos descentralizados

			Estas cualidades tienen en común el hecho de garantizar resultados económicos sostenibles para la empresa y un correcto funcionamiento interno desde el punto de vista del cliente final.

			1.2.2.	Planificación de la producción y planificación de compras

			El aspecto más central de todo el proceso de compras es la Planificación de la producción y de compras. Su correcto funcionamiento constituye un aspecto básico para el óptimo abastecimiento de la empresa y por tanto la satisfacción del cliente en cuanto al servicio proporcionado.

			La información previsional debe fluir de forma ágil a lo largo de toda la cadena de suministro. Se pueden identificar las necesidades de información dentro de la cadena de producción y abastecimiento que se describen a continuación.

			–Previsión de ventas

			La venta es el último punto de la cadena de suministro. El destino final, el cliente, es el que tiene la decisión de compra y por tanto es el que, de forma agregada, define cuanto debemos producir para satisfacer su demanda:

			∙Normalmente la fuerza de ventas dispone de herramientas para estimar cuantas ventas por producto tendremos en un periodo dado. Lógicamente, cuanto mayor sea ese periodo, menos ciertas serán esas previsiones.

			∙En cualquier caso desde el departamento de ventas se realiza una estimación que es la base para planificar la producción y por tanto las compras de materias primas y resto de productos intermedios que intervienen en la cadena productiva.

			–Previsión de la producción

			En base a las ventas estimadas, será posible hacer una previsión de lo que vamos a producir en un periodo concreto de forma que la demanda quede satisfecha. En este punto existe una coordinación con el departamento de logística. En algunos casos puede existir una unificación de la función logística y de producción, en función del sector económico de que se trate.

			Los suministros que se necesitan para la producción pueden ser variados y de diferentes proveedores. Por tanto de la planificación de producción se derivan varias planificaciones de compras, con su consiguiente información previsional de entregas que garantice el plan de producción en términos de calidad, coste y plazo.

			–Pedidos de compras
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			El traslado de la información previsional de compras a los proveedores implica una salida de la estructura orgánica de la empresa. Por ello la información que se traslada es la estrictamente necesaria para que atiendan los pedidos: cantidad, producto, plazo requerido, condiciones de transporte y calidad del producto.

			La planificación y el seguimiento de compras y ventas debe ser realizada con las mejores herramientas

			La planificación de compras puede ser periodificada en función del tipo de producto de que se trate y de las cantidades solicitadas. Es habitual por tanto pactarse entregas parciales en función de la capacidad de producción del proveedor y la de la propia empresa para cumplir su plan de producción.

			Por tanto en la planificación de compras, la información que se traslada al proveedor es el pedido de compras en firme con la información estrictamente necesaria para ser atendido.

			–Previsión y planificación de entradas

			El proveedor, en base a los pedidos de compra que le trasladamos, realiza una información previsional de entradas conforme a las necesidades que se le trasladan en dicho pedido. Esa información es recibida por el departamento de logística para adecuarse y preparar el plan de almacenamiento para dichas entregas concretas.

			La maquinaria de producción se pone en marcha en base a las fechas y cantidades concretas de entrada de suministros, para atender con el plan de producción realizado en base a la información previsional de ventas.

			–Análisis de calidad

			En el proceso de entrada física de los suministros en los almacenes de la empresa, se realiza un análisis de calidad. Éste control de calidad puede ser sobre toda la mercancía entregada o sólo sobre una muestra aleatoria.

			La empresa seleccionará la metodología adecuada en este sentido, que garantice los objetivos de la empresa en cuanto a calidad del producto final comprometida al cliente. Puede ser sobre sólo unos productos, o sobre una muestra variable y aleatoria. Esto está en función del mercado de que se trate.

			Se da la posibilidad de que en función de este análisis de calidad se rechace de forma total o parcial la entrega de un determinado pedido de un proveedor. En este caso hay mecanismos legales que así lo estipulan. En los contratos con proveedores se incluyen cláusulas que garantizan un nivel de calidad y un nivel de servicio que en caso de incumplimiento provocan un rechazo de la mercancía.
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			Deben existir varios tipos de informes periódicos alineados con la estrategia de la empresa

			–Niveles de stock y entradas/salidas

			Una variable fundamental en todo el proceso que hemos analizado brevemente es la información de stock de cada producto, ya sea un producto intermedio, entregado desde un proveedor, o nuestro producto final que la empresa pone en el mercado.

			A la hora de pasar de la planificación de producción a la creación de pedidos de compras a proveedores se tiene en cuenta el nivel de stock de cada producto. Existen numerosos indicadores que miden estos niveles de forma relativa, respecto a las salidas o las entradas. Es muy habitual manejar cuadros de mando diariamente que arrojan información fundamental para gestionar adecuadamente los stocks y reducir los riesgos de sobrestock o rotura de stock para productos concretos.

			En el departamento de Logística existen herramientas que de una forma integral facilitan la gestión de alarmas e indicadores que minimizan riesgos. Se generan además informes altamente fiables de la evolución de stocks en base a históricos de ventas por periodos de tiempo.

			1.3.	Secuencia del ciclo de compras para la empresa

			El proceso del ciclo completo de compras puede ser dividido en cuatro fases:

			
				
					
					
				
				
					
							
							–Gestión del producto

						
							
							–Gestión del proceso

						
					

					
							
							–Gestión de proveedores

						
							
							–Gestión del contrato

						
					

				
			

			–Gestión del producto

			El proceso del ciclo de compras arranca con la identificación de los productos o servicios que son necesarios para la empresa. Ya sea para incorporar en el proceso productivo o como materia prima básica del producto a elaborar. Esta detección de necesidades es el comienzo de lo que se denomina proceso de Gestión del producto.

			–Gestión de proveedores

			La gestión de los proveedores es una parte fundamental del proceso desde el punto de vista de la gestión interna y desde una visión puramente de satisfacción del cliente. Si se desean tener a los mejores proveedores es necesario captarlos, fidelizarlos y estimularlos para obtener la mejor calidad de sus productos o servicios. 

			–Gestión del proceso

			La gestión de la cadena de suministro es clave para la satisfacción del cliente con un producto de calidad. Implica además una gestión de productos, documentación con validez legal y transacciones económicas. El proceso logístico de compras requiere además un correcto control en determinados puntos clave para su óptimo funcionamiento.

			–Gestión del contrato

			En el contrato con el proveedor se especifican muchos aspectos de la relación comercial que tienen efectos en el proceso logístico: entrada de mercancías, control de calidad, transmisión de la propiedad de los productos.

			1.3.1.	Detección de necesidades y requerimientos de bienes/servicios

			Podemos identificar los siguientes puntos básicos dentro de la gestión integral del producto.

			Recogida de información de productos en desarrollo dentro de la empresa

			Los productos que estén en fase de desarrollo dentro de la empresa constituyen la información básica sobre la que trabajar en el proceso de compras. Se pueden identificar una serie de datos que son imprescindibles para comenzar a trabajar una cadena de suministro robusta.

			Cuando la empresa se plantea comprar un producto para incorporarlo a su estructura productiva debe preguntarse, desde el punto de vista de la función de compras: ¿es rentable? ¿Cómo de rentable? ¿Cuáles son las características del producto? ¿Cuánto se prevé vender?

			Por tanto, podemos resumir la información básica de los productos en los siguientes puntos:

			–Especificaciones del producto o servicio.

			–Estructura de costes, márgenes y beneficios.

			–Previsión de demanda.

			Análisis de mercado proveedor detectando posibles productos

			Una vez conocido el producto que se desea comprar de una forma regular, rentable y productiva, el siguiente paso es salir al mercado a identificar los proveedores que pueden optar a ser nuestros suministradores.

			Para ello se debe realizar un análisis exhaustivo recabando la siguiente información básica de cada proveedor identificado:

			–Precio.

			–Calidades.

			–Tamaño empresarial estimado: empleados, facturación, estructura comercial.

			–Clientes destacados.

			Evaluación de productos y analizar posibles variantes

			Con la información básica del mercado y de los posibles proveedores, es necesario hacer un estudio más exhaustivo que facilite el proceso de negociación posterior y la toma de decisiones de compra. Para ello se puede solicitar información a los proveedores que luego sean objetivo de nuestro proceso de selección.

			Tras esta evaluación debemos tener nueva información ya consolidada como la siguiente:

			–Condiciones de compra.

			–Garantías.

			–Variantes del producto con sus efectos en precio, calidad y plazo.
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			El análisis de la información es clave en el ciclo de compras

			Fijar especificaciones técnicas de productos

			Las especificaciones técnicas de productos se realizan junto con los departamentos de producción y de marketing. Estas especificaciones deben concretar exactamente las características del producto que queremos comprar.

			Para ello se aporta toda la información recabada en las fases anteriores. Se identifican punto por punto los aspectos técnicos que requerimos para nuestros suministros, así como sus condiciones de entrega, precio y calidad.

			Estas especificaciones se facilitan a los proveedores para que coticen y realicen sus correspondientes ofertas a la demanda de la empresa.

			Retroalimentación del sistema

			Este proceso requiere de una continua revisión. Es habitual que se incorporen nuevos aspectos que varían total o parcialmente los requerimientos definidos inicialmente. Esto puede ser debido por un mejor conocimiento del producto, por una información valiosa que se recibe de algún proveedor o por un cambio de estrategia que reorienta el proceso.

			En cualquier caso esta retroalimentación del sistema es una mejora continua que aporta beneficios al proceso, con el objetivo de aportar beneficios a la empresa en costes, calidad o satisfacción del cliente.

			A veces se producen sugerencias de nuevos productos que hacen volver a comenzar el proceso con productos que responden mejor a la demanda de los clientes o son más óptimos para la empresa.

			1.3.2.	Selección de proveedores

			Importante[image: ]

			La gestión de proveedores dentro de la organización implica una serie de acciones destinadas a generar un ambiente de cooperación entre la empresa compradora y los proveedores para garantizar la continuidad de las operaciones y que los proveedores estén alineados con la estrategia de la empresa.
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			Un esquema claro del mapa de proveedores es un punto de inicio importante para implantar en la empresa una política de proveedores eficiente. Ese mapa de proveedores debe tener perfectamente identificados cuales son los proveedores por producto y tipo de producto.

			De la misma forma se debe disponer de una base de datos de proveedores potenciales, sobre los que en un futuro se pueda concretar una línea de suministro de cualquier producto existente o que esté en fase de desarrollo.

			La base de datos de proveedores potenciales sirve a la empresa también como reserva de los proveedores con los que se opera. Es además muy recomendable tener un proveedor reserva por cada producto, minimizando en lo posible los riesgos derivados de incumplimientos en cuanto a calidad y servicio.

			La empresa debe tener operativo un Sistema de Evaluación del proveedor que permita en todo momento tener una valoración de cada proveedor que le permita tomar decisiones y acciones correctoras con los suministradores. Este sistema debe reunir una serie de variables clave de medición y ser continuo en el tiempo. Debe ser por tanto una parte más del normal seguimiento de las operaciones con los suministradores de la organización.

			El proceso de negociación de contratos de proveedores se basa en una serie de aspectos clave:

			–Precio.

			–Calidad.

			–Cantidades.

			–Condiciones de entrega.

			–Condiciones de pago.

			El objetivo para la empresa es llegar al acuerdo más óptimo en estos tres aspectos, utilizando herramientas para ello. La disponibilidad de una base de datos de proveedores potenciales es una herramienta muy importante de cara a una negociación con varios proveedores.

			Estrategia de gestión de proveedores

			Podemos localizar los proveedores y posicionarlos en esta matriz en función del impacto que tienen en el beneficio para la empresa y el riesgo que ocasionan en caso de incumplimiento.
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			El proceso de valoración de proveedores determina aspectos fundamentales como son la solidez financiera y la seriedad que transmiten en los procesos de negociación.

			Aspectos relevantes en la selección del proveedor son también: formación ofrecida por el proveedor, flexibilidad en producción y entrega, confianza en el suministro.

			Una vez finalizado el proceso de selección de proveedores, se debe comunicar a los no seleccionados el resultado del proceso. Además, es conveniente documentar toda la información que de la que disponemos para en un futuro poder disponer de una información muy valiosa dentro del proceso de compras.

			En ésta línea se debe disponer de un proveedor reserva por cada producto y un plan concreto de emergencia ante posibles inconvenientes con los proveedores seleccionados como suministradores de la empresa.

			1.3.3.	Seguimiento y recepción de los pedidos

			Importante[image: ]

			La gestión del proceso de suministro dentro de la organización supone establecer una serie de procedimientos operativos y puntos de control a lo largo del mismo. Además, los puntos de control deben ser el reflejo de aspectos contemplados en el contrato o acuerdo marco de suministros que garanticen un adecuado control de calidad de los productos.
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			El proceso de suministro implica una gestión física de productos con un cambio en la titularidad de la misma. Esto además genera la emisión de facturas y pagos. Para garantizar el correcto funcionamiento del proceso se necesita definir puntos de control concretos en momentos determinados.

			Existen varios momentos clave:

			–Salida de mercancía desde el proveedor.

			–Tránsito.

			–Entrada de suministros en los almacenes de la empresa.

			La monitorización del proceso puede ser realizada por ambas partes en esas tres fases diferenciadas. La información debe fluir en los dos sentidos suministrador-empresa y estipular los puntos de control de calidad.

			Lo más habitual es que el proveedor realice su control de calidad antes de la salida y la empresa cliente realice su propio control en la entrada en sus almacenes. Además debe existir una coordinación para analizar posibles puntos de mejora y variaciones del proceso, poniendo en común la información necesaria, ya sea mediante integración de sistemas informáticos o mediante reuniones periódicas de trabajo donde se facilite información puntual para dar soluciones a problemas o situaciones concretas que se puedan dar.

			Es frecuente, para ciertos tamaños empresariales y con uso intensivo de procesos logísticos, la realización de auditorías logísticas a proveedores, que garanticen el cumplimiento de determinados niveles y estándares de calidad.

			La validación externa de auditorías ayuda a las empresas a mejorar continuamente sus operaciones y mejorar el nivel de servicio. Además si las auditorías son solicitadas por el cliente, se convierte en una buena inversión, no sólo desde el punto de vista de la satisfacción del cliente sino también desde el punto de vista de mejora en la organización y optimización de recursos productivos.

			Es cada vez más habitual la integración de sistemas informáticos que estrechan las relaciones entre clientes y proveedores. Esta integración es sólo parcial y afecta a los puntos en los que deben compartir información. Al visualizarse la información de pedido, entrega y factura en un único sitio, se optimizan los canales de comunicación, con efectos positivos en la relación cliente-proveedor.

			Esta integración facilita el seguimiento y recepción de los pedidos al existir certeza absoluta en la comunicación de productos, cantidades y fecha de entrega en el domicilio del cliente. Esta integración se realiza habitualmente en entornos web y tomando como base la estructura informática de la empresa cliente.

			Tanto la integración de sistemas como la realización de auditorías en las instalaciones del proveedor, son medidas que conducen a una reducción drástica en las incidencias dentro del proceso de compras y aprovisionamiento.

			1.3.4.	Almacenamiento y registro de las compras

			Desde el momento en que los productos comprados entran en las instalaciones de la empresa comienza el proceso de registro de entrada a stock con el consiguiente efecto en las cuentas de la empresa.

			Durante la recepción y control de calidad de la mercancía deben estar presentes las condiciones y calidades previstas en el contrato firmado con el proveedor. En dicho contrato se concretan las calidades que se deben comprobar en el proceso logístico de entrada. Para ello se dispone en los almacenes de un espacio físico destinado a tal efecto, como espacio exclusivo para la entrada de mercancías y su control de calidad.

			En el contrato del proveedor es habitual definir unos niveles de calidad de los productos como:

			–Porcentaje máximo de productos defectuosos.

			–Niveles de servicio del proveedor.

			–Calidad de embalajes.

			La empresa establece su propia metodología de control de calidad, estipulando una serie de aspectos:

			–Aspecto general de la recepción del material.

			–Tamaño de la muestra a analizar.

			–En caso de incidencias, nivel de gravedad.

			Para una mejor coordinación entre empresa y suministrador se le pide a este último una planificación de entregas detallada por semanas de forma que la organización del almacén y de la carga de trabajo de los operarios sea gestionada de forma óptima.

			Entre las funciones que normalmente se deben cumplir en la recepción de las compras, se pueden enumerar:

			–Recibir el material con la respectiva orden de entrega.

			–Comprobar el material recibido con la Orden de Compra.

			–Verificar la cantidad y calidad del material.

			–Verificar y aprobar las facturas de los proveedores.

			–En caso de irregularidades, rechazar la entrega.

			–Preparar el Informe de Recepción.

			Tras la recepción de los materiales se procede al almacenamiento, cuyas principales actividades son las siguientes:

			–Recibir el material junto con el Informe de Recepción y la Orden de Compra.

			–Verificar los materiales (cantidad y calidad) y colocarlos en su respectivo lugar.

			–Registrar las entradas y salidas de los materiales en el sistema.

			Cuando los materiales contienen defectos, deben ser devueltos al proveedor,elaborando la correspondiente Orden de Devolución de Compras.

			1.4.	Descripción y especificación de la compra para la empresa

			Cuando una empresa sitúa en el mercado su intención de realizar una compra de productos o servicios, debe especificar de forma concreta como son esos productos y en qué condiciones desea comprarlos.

			Importante[image: ]

			De forma esquemática, la información mínima que debe ser especificada en el proceso de compra es la siguiente:

			–Descripción de los productos.

			–Calidad y características requeridas.

			–Precio máximo.
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			Estas especificaciones son la base para que los proveedores presenten sus ofertas y comience un proceso de negociación y selección de proveedores.

			En el sector privado, las especificaciones para la compra de productos o servicios pueden ser muy concretas y usualmente no están reguladas en cuanto a la documentación a elaborar en el proceso de publicación y licitación, excepto si la empresa está sujeta a procedimientos concretos que así lo requieran.

			Por otro lado, en el sector público las contrataciones deben cumplir con una serie de principios básicos tales como:

			–Eficiencia: Se debe tender a la selección de la oferta más conveniente para el interés público e institucional, a partir de un correcto uso de los recursos públicos.

			–Libre competencia: Garantizar la posibilidad de competencia entre los oferentes. No deben introducirse en el cartel restricciones técnicas, legales o económicas que injustificadamente limiten la participación de potenciales oferentes.

			–Igualdad: En un mismo concurso los participantes deben ser tratados y examinados bajo reglas similares.

			–Otras variables como la medioambiental o legislación específica del producto.

			1.4.1.	Factores de compra

			Se pueden identificar los siguientes factores de compra como los más destacados:

			–Calidad del producto: tanto las especificaciones como la calidad en sí.

			–Precio: comparando con otros proveedores.

			–Servicio del proveedor. Nivel de servicio e información.

			–Posición de mercado del proveedor. Cuota de mercado y posicionamiento.

			–Factores de riesgo. Que sean mínimos respecto al valor total percibido.

			Normalmente, cuando se toma la decisión de comprar algún producto o servicio, queremos obtener lo mejor al precio inmejorable y sin ningún riesgo. Al otro lado del mercado se encuentra la venta, que es el arte de influir y persuadir a un cliente de que comprar tu producto es la mejor opción que tiene en un momento determinado del tiempo para satisfacer una determinada necesidad, de forma global y atendiendo al total de 5 factores de compra comentados.

			Definición[image: ]

			El mercado en el que se desarrolla nuestro producto, se basa en la libertad de elección por parte del cliente y en el beneficio mutuo comprador-vendedor. Esto significa que los clientes tienen total libertad de comparar nuestro producto con otros de la competencia y elegir finalmente el que entiende que le reporta unos mayores beneficios. Si esa opción es la nuestra venderemos.
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			Para que un potencial cliente compre tu producto tiene que estar convencido de que lo que le propones no solo es el mejor producto disponible en tu sector, sino que es también la mejor opción para invertir su dinero para solucionar un problema determinado o satisfacer una necesidad. El trabajo del vendedor profesional es convencer al cliente de que realmente esto es así y ayudarle a tomar la decisión de compra.

			Cuando el vendedor incide de alguna forma en los 5 factores comentados tendrá muchas posibilidades de éxito frente al comprador. Por otro lado, si el comprador especifica cuáles son sus requerimientos frente al vendedor, podrá maximizar sus expectativas respecto al producto de una forma considerable.

			Cada uno de estos cinco factores debe ser analizados por parte del comprador, adaptándolo a las especificaciones del producto para conseguir obtener las ofertas de los proveedores que mejor se adopten a la estrategia de la empresa.

			Factores de compra:
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			1.4.2.	El riesgo asociado a la compra

			Toda compra de productos y servicios conlleva un riesgo asociado que conviene tener identificado y controlado para minimizar al máximo posible. Podemos enumerar los siguientes:

			
				
					
					
				
				
					
							
							–Vicio o defecto del producto

						
							
							–Roturas en el transporte

						
					

					
							
							–Calidad inferior a la contratada

						
							
							–Productos no pasan el Control de calidad

						
					

				
			

			Aunque los productos son muy variados conviene tener identificados los riesgos derivados de la compra para incluir en el contrato las cláusulas necesarias para proteger el patrimonio de la empresa. Es necesario realizar un análisis previo de contingencias, en función del tipo de producto o servicio que se desea adquirir con los siguientes riesgos concretos que se derivan.

			Cuando un cliente compra siente que está asumiendo un determinado nivel de riesgo y este es un factor que va a pesar sensiblemente en la decisión que tome. La economía cambia constantemente y los productos se quedan obsoletos cada vez con mayor rapidez. Por otra parte, el número de marcas y empresas en el mercado es cada vez mayor y los servicios son cada vez más similares. Esta realidad lleva a la empresa compradora a plantearse en el momento antes de la compra la idoneidad de la misma.

			Se pueden identificar una serie de aspectos que influyen en la decisión de compra y que implica un riesgo asociado:

			–El aspecto económico es el factor más decisivo en la decisión de compra, tanto desde el punto de vista del precio unitario como del importe global. Es siempre un riesgo ya que su importe total puede ser muy elevado para el comprador, en función de la cantidad de producto adquirida y del precio unitario negociado. Es un claro aspecto de riesgo íntimamente asociado a la compra.

			–Otro aspecto que se deduce del primero y que influye en la percepción del riesgo por parte del comprador es el efecto que tiene en la empresa la decisión de compra. El volumen total de compra puede ser un porcentaje mayor o menor del presupuesto de gasto.

			–Otro aspecto importante en el riesgo asociado a la compra es el aspecto temporal del producto que va a comprar. Determinar cuál es el periodo de tiempo y su necesidad dentro de la organización.

			–Por último, el quizás más determinante para el comprador es el grado de confianza que tiene en el proveedor y en sus productos. Normalmente, marcas y personas desconocidas se asocian con un mayor nivel de riesgo en la compra. Las probabilidades de venta de una empresa son mayores si se genera un alto grado de confianza entre los compradores y los productos ofrecidos pasan a formar parte de la esfera de lo conocido.

			Dependiendo de los factores anteriores, el impacto que el riesgo tendrá en la decisión de compra será mayor o menor.

			1.5.	Petición de ofertas y pliego de condiciones de aprovisionamiento

			Definición[image: ]

			Se denomina pliego de condiciones a un documento contractual, que de forma general establece las cláusulas concretas para realizar el abastecimiento de suministros para la empresa. Este documento ha de ser exhaustivo y debe determinar las condiciones del contrato de obra o servicio, los aspectos de la subasta o de la concesión necesaria para llevar a cabo el suministro.
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			En el pliego de condiciones se debe incluir:

			–Productos o servicios a suministrar.

			–Descripción y calidades requeridas.

			–Derechos y obligaciones del contrato .

			–Relaciones contractuales, responsabilidades y proceso de resolución de conflictos.

			Una vez que se hayan especificado todos los aspectos necesarios de los productos a comprar se procede a comunicarlo a los suministradores interesados en presentar una oferta. Para ello se elabora un pliego de condiciones.

			Estos contenidos se suelen agrupar en tres grandes bloques:

			–Pliego de condiciones generales

			Incluye los aspectos generales de tipo legal, reglamentario, administrativo y una descripción general del producto o servicio de que se trate. Se trata de aspectos que deben ser considerados por las empresas que intervengan en esta fase inicial del proceso de suministro.

			–Pliego de condiciones específicas

			Agrupa las características técnicas de los materiales y en su caso del proceso de elaboración. Se incluyen las composiciones concretas de los productos y las normas legales y reglamentos a las que quedan sujetos los fabricantes y suministradores potenciales.

			–Pliego de cláusulas administrativas

			En este bloque del Pliego se incluyen cuestiones administrativas que se deben tener en cuenta como las condiciones de entrega y formalidades necesarias para el contrato de suministro.
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			Las licitaciones y los contratos regulan las relaciones de las partes

			1.5.1.	Procesos de licitación y concurso de proveedores

			El proceso de licitación puede responder a las necesidades concretas del producto concreto de que se trate. De esta forma, aunque algunos aspectos se consideran básicos, existen elementos que no son estrictamente necesarios y su inclusión en el proceso se hace por las características particulares del producto o servicio.

			De la misma forma, en los casos en los que el proceso es público o gestionado por un ente público, el proceso es más complejo que si no lo es. El sector público está sujeto a ciertas normas y debe seguir protocolos. La empresa privada define su propio proceso de licitación conforme a sus necesidades y conforme a la estrategia marcada por la organización.

			El documento de licitación debe incluir:

			–Identificación de producto o servicio licitado.

			–Fecha y lugar de apertura de la licitación.

			–Condiciones de acceso al documento de licitación.

			–Requerimientos concretos de acceso.

			–Legislación aplicable.

			–Especificaciones detalladas.

			–Publicidad en caso de licitación pública.

			Las licitaciones en España se suelen emplear más en el sector público que en el sector privado. Las licitaciones del sector público están reguladas por la Ley de Contratos del Sector Público. Dicha ley está disponible en internet para  su consulta.

			Importante[image: ]

			Las entidades del sector público deben obligatoriamente anunciar públicamente sus licitaciones. No se deben establecer barreras de entrada y toda la información debe ser totalmente accesible a los participantes.
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			Existen varios principios básicos del proceso de licitación pública:

			–Publicidad.

			–Competencia.

			–Igualdad.

			Existen varios tipos de procedimientos dentro de la licitación, que condiciona la presentación por parte de las empresas suministradora. Los tipos básicos son los siguientes:

			–Procedimiento Abierto

			No existe negociación en el proceso.

			–Procedimiento Restringido

			Sólo pueden participar aquellos empresarios que cumplan una serie de requisitos básicos, como solvencia, experiencia o capacidad organizativa. No existe tampoco proceso de negociación.

			–Procedimiento Negociado

			En base a las propuestas de las empresas suministradoras se abre un proceso de negociación con varias de las empresas presentadas para seleccionar la mejor oferta.

			–Diálogo Competitivo

			Se establece un diálogo con varios de los candidatos con el fin de llegar a una o varias soluciones que sean sobre las cuales presenten la oferta definitiva esos mismos candidatos.

			A veces la empresa que planea presentar una licitación realiza una presentación presencial de la misma. Las empresas que pretendan concursar, plantean dudas y comentarios acerca de los productos objeto de suministro. De esta manera resuelve errores y maximiza el efecto positivo de la licitación. Este es un procedimiento útil porque permite la corrección de errores de forma previa a realizar la licitación. Es frecuente la realización de cambios y modificaciones para ajustar aspectos que no estaban bien definidos.

			Las Administraciones Públicas deben anunciar públicamente todas sus licitaciones, con el fin de conseguir la mayor eficacia y transparencia en los procesos administrativos de contratación pública. La publicación se debe hacer por el medio que corresponda en función del Boletín Oficial que corresponda a la Administración competente y del presupuesto asignado a la contratación. Además debe publicarse en la respectiva página web del organismo contratante, bajo el apartado ‘perfil del contratante’.

			Existen unos criterios mínimos para poder participar en la contratación pública, relacionados con la aptitud y la solvencia económica de los suministradores candidatos. Los pliegos de condiciones de los contratos estipulan dichos criterios mínimos y concretan las características del contrato para que las empresas puedan presentar sus ofertas en los concursos públicos.

			Tras la presentación de las ofertas a los concursos. Se establece una Mesa de Contratación o una Junta Consultiva, según el procedimiento, para asegurar la transparencia y eficacia en el proceso de adjudicación. Tras la adjudicación, el resultado se publica en el correspondiente Boletín Oficial, de forma que se cumplan los criterios requeridos por ley.

			1.6.	El acuerdo y contrato de compraventa/suministro

			El acuerdo de compraventa es aquel contrato bilateral en el que la parte vendedora se obliga a la entrega de una cosa determinada y la parte compradora a pagar por ella un determinado precio.

			Contrato de compraventa en el Código Civil, art. 1445

			
				
					
				
				
					
							
							El contrato de compraventa es aquel contrato que hace surgir obligaciones sinalagmáticas para las partes contratantes, de manera que el vendedor estará obligado a la entrega de una cosa determinada, mientras que el comprador tendrá la obligación de pagar un precio cierto en dinero o signo que lo represente.

						
					

				
			

			Bajo el concepto de contrato de compraventa/suministro se engloban contratos muy diversos como los contratos de adquisición y arrendamiento, los de fabricación o los de suministro para la Administración Pública.

			1.6.1.	Concepto

			Importante[image: ]

			El contrato de suministro es un contrato comercial que tiene por objeto la adquisición de productos o servicios, con unas condiciones de precio determinadas y unas obligaciones claramente especificadas.
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			Se pueden enumerar tres características básicas del contrato de suministro:

			–Es Bilateral, ya que tanto el suministrador como el comprador tienen obligaciones con la otra parte, ya sea proveer, ya sea pagar.

			–Es Consensual, se realiza con el consentimiento de las partes contratantes.

			–Es Oneroso, se estipula un precio que ha de ser pagado por el comprador al vendedor según las condiciones especificadas.

			Se pueden enumerar las siguientes obligaciones por parte del vendedor: transmitir la propiedad, entregar el bien y responder de vicios y defectos ocultos en el mismo.

			Y por parte del comprador: pagar el precio e intereses en caso de demora y recibir el bien o servicio comprado.

			Desde el punto de vista jurídico existen unos elementos que se consideran imprescindibles para la existencia del contrato de compraventa/suministro:

			–Cosa

			Objeto en oposición a los derechos creados sobre él y a las prestaciones personales. Son bienes o derechos que estén dentro del comercio.

			–Precio

			Significa valor en que se estima algo, valor que se pide por una cosa o servicio. Sus condiciones deben ser: cierto, verdadero, en numerario y justo.

			–Personas o partes

			El vendedor, que es la persona física o jurídica que transfiere la propiedad, y el comprador, que es quien la adquiere.

			–Formales

			Los contratos de compraventa no necesariamente se otorgan por escrito, ya que la ley no requiere tal formalidad; sin embargo, en la práctica es habitual que el consentimiento se plasme en un documento privado que sirva de prueba. Hay excepciones, por ejemplo para el caso de bienes inmuebles, o ciertos otros contratos que se obligan a realizar por escrito.

			–Validez

			La capacidad, en donde se dice que toda persona capaz de disponer de sus bienes, puede vender y toda persona capaz de obligarse, puede comprar; y el consentimiento, que se refiere a que haya un acuerdo de las partes que recaiga sobre el precio y la cosa.

			1.6.2.	Normativa reguladora

			Importante[image: ]

			El contrato de compraventa, se regula de acuerdo al artículo 1445 del Código Civil, que lo define como aquel contrato que hace surgir obligaciones sinalagmáticas para las partes contratantes, de manera que el vendedor estará obligado a la entrega de una cosa determinada, mientras que el comprador tendrá la obligación de pagar un precio cierto en dinero o signo que lo represente.
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			La compraventa es una figura contractual de gran trascendencia en el comercio de bienes y servicios, ya desde los tiempos en que se redactó el Código Civil, que es de aplicación en lo relativo a concepto y obligaciones. También se aplica a este tipo de contratos el Código de Comercio, en lo que respecta a la compraventa mercantil, más específica del comercio entre empresas.

			Ciertas compraventas como aquellas destinadas al consumo de particulares, no se regulan por ninguno de los citados textos (Código Civil y Código de Comercio) sino por legislación específica del comercio minorista y por la ley del consumidor.

			Los procedimientos aplicables a los contratos de suministro son los de procedimiento abierto, el restringido y el procedimiento negociado.

			La subasta como forma de adjudicación del contrato de suministro sólo se podrá utilizar en aquellas adquisiciones de escasa cuantía en las que los productos a adquirir estén perfectamente definidos por estar normalizados y no ser posible variar los plazos de entrega, ni introducir modificaciones de ningún tipo en el contrato, quedando por consiguiente el precio como único factor determinante de la adjudicación.

			En el procedimiento negociado el contrato será adjudicado al empresario justificadamente elegido por la Administración, previa consulta y negociación de los términos del contrato con uno o varios empresarios (art. 73).

			El órgano de contratación podrá acordar la aplicación del procedimiento negociado en el supuesto de que las proposiciones u ofertas económicas en los procedimientos abiertos o restringidos sean irregulares o inaceptables, siempre que no se modifiquen sustancialmente las condiciones iniciales del contrato (art. 181.1).

			1.6.3.	Elementos del contrato

			El contrato tiene los elementos y requisitos característicos de un acto jurídico como son los elementos personales, los elementos reales y los elementos formales.

			–Elementos personales

			Los sujetos del contrato pueden ser personas físicas o jurídicas, con la capacidad de obrar en derecho, necesaria para obligarse. En este sentido pues, la capacidad en derecho se subdivide en capacidad de jurídica y capacidad de actuar.

			–Elementos reales

			Son la prestación y la contraprestación, es decir, el producto o servicio objeto del contrato, por un lado, y la entrega de una suma de dinero, u otro tipo de contraprestación, por otro.

			–Elementos formales

			La forma es el conjunto de signos mediante los cuales se manifiesta el consentimiento de las partes en la celebración de un contrato. En algunos contratos es posible que se exija una forma específica de materialización del contrato. Por ejemplo, puede ser necesaria la forma escrita, la firma ante notario y/o testigos,etc.

			Los contratos deben reunir una serie de requisitos elementales y comunes a casi todos los sistemas jurídicos para alcanzar la eficiencia: consentimiento, objeto y causa.

			–Consentimiento

			Es la voluntad que, manifestada bajo el consentimiento, produce efectos en derecho.

			El consentimiento ha de ser prestado libremente por todas las partes intervinientes, por razón o efecto del principio de relatividad de los contratos. La voluntad se exterioriza por la concurrencia sucesiva de la oferta y de la aceptación, en relación a la cosa y la causa que han de constituir el contrato.

			Los vicios en el consentimiento harán que éste sea nulo. Por tanto, la ausencia de vicios del consentimiento es imprescindible para la validez y eficacia del contrato, a cuyo fin se requiere que la voluntad no esté presionada por factores externos que modifiquen la verdadera intención. Los vicios del consentimiento más destacados son:

			∙El error

			Cuando versa el error, existe una equivocación sobre el objeto del contrato, o sobre alguno de sus aspectos esenciales. El error es motivo de nulidad del contrato cuando recae sobre la naturaleza del contrato, sobre la identidad del objeto, o sobre las cualidades específicas de la cosa. El error no debe de ser de mala fe, porque de lo contrario, se convierte en dolo.

			∙La fuerza o violencia

			En la violencia se ejerce una fuerza irresistible que genera un grave temor a una de las partes del contrato, o que una de las partes haya abusado de la debilidad de la otra. La amenaza de acudir ante una autoridad judicial para reclamar un derecho no es coacción, a no ser que se amenace de forma abusiva de este derecho.

			∙El dolo

			Todo medio artificioso, fraudulento o contrario a la buena fe, empleado con el propósito de engañar, o confundir, para inducir a una persona a consentir un contrato que, de haber conocido la verdad, no lo hubiera aceptado, es considerado dolo. La víctima del dolo puede mantener el contrato y reclamar daños y perjuicios.

			–Objeto

			Pueden ser objeto de contratos todas las cosas que no estén fuera del comercio incluso las cosas futuras. Pueden ser igualmente objeto de contrato todos los servicios que no sean contrarios a las leyes, a la moral, a las buenas costumbres o al orden público.

			–Causa

			Normalmente, la normativa civil de los ordenamientos jurídicos exige que haya una causa justa para el nacimiento de los actos jurídicos. La causa es el motivo determinante que lleva a las partes a celebrar el contrato. Un contrato no tiene causa cuando las manifestaciones de voluntad no se corresponden con la función social que debe cumplir, ni cuando se simula o se finge una causa. El contrato debe tener causa y ésta ha de ser existente, verdadera y lícita.

			Por último, cabe mencionar lo que se consideran Elementos accidentales.

			Definición[image: ]

			Elementos accidentales: son aquellos que las partes establecen por cláusulas especiales, que no sean contrarias a la ley, la moral, las buenas costumbres, o el orden público. Por ejemplo: el plazo, la condición, el modo, la solidaridad, la indivisibilidad, la representación, etc. En consonancia con la autonomía de la voluntad, los contratantes pueden establecer los pactos, cláusulas y condiciones que tengan por convenientes, siempre que no sean contrarios a la ley, la moral, los buenos usos y costumbres, o el orden público.
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			1.6.4.	Clases de contrato

			Se pueden enumerar los siguientes:

			–Contratos unilaterales y bilaterales

			∙Contrato unilateral: es un acuerdo de voluntades que genera obligaciones solo para una parte.

			∙Contrato bilateral: es el acuerdo de voluntades que da nacimiento a obligaciones para ambas partes.

			–Contratos onerosos y gratuitos

			∙En el Contrato oneroso existen beneficios y gravámenes recíprocos, habiendo un sacrificio equivalente que realizan ambas partes (equivalencia en las prestaciones recíprocas); por ejemplo, la compraventa, porque el vendedor recibe el provecho del precio y a la vez entrega la cosa, y viceversa, el comprador recibe el provecho de recibir la cosa y la obligación de pagar.

			∙Contrato gratuito: sólo tiene por objeto la utilidad de una de las dos partes, sufriendo la otra el gravamen. Es gratuito, por tanto, aquel contrato en el que el provecho es para una sola de las partes contratantes.

			–Contratos conmutativos y aleatorios

			∙Contrato conmutativo: en este contrato las prestaciones son ciertas y concretas, desde el momento de su firma. Un ejemplo práctico son los contratos de compraventa de un inmueble.

			∙Contrato aleatorio: surge cuando la prestación depende de un acontecimiento futuro e incierto y en el momento de realizar el acto jurídico no se conocen el beneficio o pérdida. Ejemplos claros son los contratos de cosechas o de apuestas. La incertidumbre es la característica fundamental de este tipo de contratos.

			–Contratos principales y accesorios

			∙Contrato principal: es aquel contrato que existe por sí mismo, en tanto que los accesorios son los que dependen de un contrato principal. Los accesorios están en función de lo principal porque la nulidad del principal genera a su vez, la nulidad del contrato accesorio.

			∙Contratos accesorios: son también llamados “de garantía”, porque generalmente se constituyen para garantizar el cumplimiento de una obligación que se reputa principal. De esta forma la garantía puede ser:

			›Personal, como la fianza, en que una persona se obliga a pagar por el deudor, si éste no lo hace.

			›Real, como el de hipoteca, para garantizar el cumplimiento de una obligación.

			–Contratos instantáneos y de tracto sucesivo

			∙Contratos instantáneos, o de tracto único, son aquellos que se cumplen en el mismo momento en que se celebran, es decir, su cumplimiento se lleva a cabo en un solo acto.

			∙Contrato de Tracto Sucesivo: es aquel en que el cumplimiento de las prestaciones se realiza en un periodo determinado, y que, por deseo de las partes se puede extender para satisfacer sus necesidades primordiales.

			–Contrato consensual y real

			∙Contrato consensual: donde el consentimiento de las partes basta para formar el contrato; las obligaciones nacen tan pronto como las partes se han puesto de acuerdo. El consentimiento de las partes puede manifestarse de cualquier manera.

			∙Contrato real: queda realizado desde el momento en que una de las partes haga a la otra la entrega de la cosa objeto del contrato.

			–Contrato formal, solemne o no solemne, y no formal

			∙Contrato formal: es aquel en que la ley ordena que el consentimiento se manifieste por determinado medio para que el contrato sea válido. Se suele aceptar un sistema mixto respecto a la forma, porque en principio, se considera que el contrato es consensual.

			∙Contrato formal solemne: es aquel que además del consentimiento por un medio específico, requiere de concretos actos estipulados por la ley para producir sus efectos propios. Un ejemplo es el contrato de Matrimonio.

			–Contrato privado y público

			∙Contrato privado: es el realizado por las personas intervinientes en un contrato con o sin asesoramiento profesional. Tiene el mismo valor que la escritura pública entre las personas que los suscriben.

			∙Contrato público: son autorizados por los funcionarios o empleados públicos, siempre dentro del ámbito de sus competencias, tiene una mejor condición probatoria. Los documentos notariales son los que tienen una mayor importancia y dentro de ellos principalmente las escrituras públicas.

			–Contrato nominado o típico e innominado o atípico

			∙Contrato nominado o típico: es aquel contrato que existe en la regulación normativa como tal y que en caso de conflicto entre las partes, hay regulación legislativa a la que acudir. Ejemplos de ello son Compraventa y arrendamientos.

			∙Contrato innominado o atípico: es aquel para el que la ley no tiene establecido de forma expresa un nombre específico, y sus características principales no están reguladas. Puede tener similitudes con otros contratos. En caso de lagunas se debe acudir a la legislación de contratos similares.

			–Contratos determinados únicamente en su género

			Contratos en los que sólo se determina la cantidad y calidad del objeto contratado.

			–Por su publicidad

			∙Públicos: cuando son realizados bajo la autoridad de notarios o jueces.

			∙Privados: son los contratos otorgados por las partes contratantes sin la autorización o la existencia de fedatario público, pudiendo existir testigos presentes.

			1.6.5.	Obligaciones de las partes

			Obligaciones del Vendedor

			–La entrega de la cosa

			Es la principal obligación en el contrato ya que sin la entrega de los bienes el contrato no cumpliría su finalidad. El vendedor tiene la obligación de entregar al comprador la mercancía ofrecida. El lugar en el que se produce la entrega al comprador dependerá del acuerdo de las partes. Si no se concreta nada se entiende que será en las instalaciones del vendedor. En caso de que haya expedición los productos son puestos a disposición del comprador en el momento en que se entregan al transportista.

			–La garantía por evicción

			La garantía de vicios o defectos de la cosa es un efecto no esencial o natural que puede eliminarse por acuerdo entre las partes. La garantía por vicios o defectos hace responsable al vendedor de los defectos ocultos que tuviese el producto vendido y no se puede utilizar con el fin para el que se adquirió.

			Obligaciones del Comprador

			–El pago del precio

			Es la principal obligación del comprador y el precio que se paga debe reunir las características que exige el Código Civil, es decir, ha de ser un precio verdadero, determinado y consistente.

			En materia del pago del precio es conveniente diferenciar el pago normal del precio y el pago extraordinario que tiene que ver con que junto al precio se abonen una serie de cantidades que las partes convengan.

			–La Recepción

			El comprador debe facilitar la entrega de la mercancía por parte del vendedor haciéndose cargo de ella. La aplicación esta obligación dependerá del lugar y del momento de la puesta a disposición por parte del vendedor. El Código de Comercio se refiere en diversos artículos a la puesta a disposición, pero si no se dice nada concreto, se entenderá que la puesta a disposición se produce en el establecimiento del vendedor.

			Importante[image: ]

			Transmisión de los riesgos: los productos que se transmiten de vendedor a comprador pueden sufrir algún tipo de deterioro por causas no imputables al vendedor. Se trata de concretar en qué momento es responsabilidad del vendedor y desde cuando es el comprador el que deba asumir su responsabilidad.
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			El problema de la transmisión de los riesgos se regula en el Código de Comercio por medio de tres supuestos distintos:

			–El riesgo ha de ser asumido por el vendedor hasta que la cosa se pone a disposición del comprador. A partir de este momento, el riesgo se transmite al comprador.

			–Si la venta es de cosa genérica, el riesgo se transmite al comprador en el momento de la especificación de la mercancía.

			–En el caso de compra-venta con la facultad de examinar la mercancía o bajo el presupuesto de que adquiera alguna condición, el riesgo no se transmite hasta que la mercancía es examinada o bien se cumpla la condición.

			Esta regulación del Código de Comercio puede ser modificada por acuerdo entre las partes. En este sentido operan las cláusulas que hemos visto que suelen recoger el lugar de la puesta a disposición de las mercancías, elemento que determina el momento de la transmisión del riesgo.

			En las operaciones de compraventa internacionales, que implican un tránsito de mercancías entre diferentes territorios económicos, culturales y legales, se utiliza un estándar para identificar determinados aspectos de la compraventa.

			Entre aspectos como el coste del transporte, el seguro, los impuestos, etcétera,se considera la transmisión de la propiedad y en función de un incoterms u otro, la propiedad pasa de vendedor a comprador en un sitio concreto y en unas circunstancias concretas.

			Por ejemplo, en el incotermFCA: Free carrier: (‘Libre transportista +lugar convenido’) el vendedor debe entregar la mercancía en un punto y concreto y convenido dentro del país de origen, que pueden ser las instalaciones de un transitario, una estación, puerto, etc. Se hace cargo de los costes hasta que la mercancía haya sido entregada en ese punto convenido.

			Como se observa, se concreta el momento y lugar exacto en que se entrega la mercancía y por tanto se transmite la propiedad.

			1.6.6.	Forma de los contratos

			La forma de los contratos puede jugar un papel definitivo para su validez y eficacia. En un primer término se pueden clasificar según tengan una forma verbal o escrita.

			Importante[image: ]

			Los contratos escritos pueden formalizarse en escritura pública ante notario e incluso inscribirse en algún registro público, en caso de que la ley así lo exija. Además se puede exigir que se entrega el producto en el momento de la firma del contrato. Se puede afirmar que “el contrato es ley entre las partes”, sin embargo las cláusulas de los contratos que sean contrarias a la ley serán nulas.
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			Aunque hay muchos tipos de contratos la estructura más usual es la siguiente: 

			–Título

			Se nombra el tipo de contrato (de cesión, público, de arrendamiento, etc.)

			–Cuerpo sustantivo

			Se enumeran y concretan las partes contratantes, especificando su naturaleza e identificándolas de forma clara y precisa.

			–Exposición

			En esta sección se plantea a situación sobre la que se parte y sobre la que se inicia el contrato. Incluye aspectos esenciales para el cuerpo normativo.

			–Cuerpo normativo

			Son las cláusulas que concretan la relación contractual. Suponen el aspecto central del contrato. Se concretan también las formas en las que se cristalizará el contrato entre las partes.

			–Anexos

			Es frecuente la utilización de anexos donde se desarrollan aspectos del contrato (por ejemplo económicos, operativos, etc…) de una forma más estructurada, facilitando su claridad y desarrollo.

			A estos aspectos básicos se suelen añadir otros, aunque siempre estará en función del tipo de producto objeto del contrato y de la intención de las partes de reflejarlo en el mismo:

			–Descripción de la mercancía.

			–Cantidad acordada.

			–Calidad y especificación del producto o servicio.

			–Forma de entrega, incoterms y envases.

			–Momento de transferencia de la propiedad.

			–Precio y forma de pago.

			–Penalizaciones.

			–Fuerza mayor.

			–Legislación aplicable y litigios.

			1.6.7.	Cláusulas del contrato

			En el desarrollo de un contrato se suelen incluir ciertas cláusulas, aspectos, actos, causas, hechos, requisitos y formas que han de confluir para la perfección y cumplimiento del contrato.

			–Acuerdo de voluntades

			El contrato necesita que las partes contratantes expresen su voluntad en el momento de firma del contrato. Cuando lo hacen simultáneamente se denomina entre presentes y en caso contrario, entre ausentes. En el primer caso el contrato entra en vigor en el momento de la firma y en el segundo en el momento en que el último contratante haya dado su manifestación.

			–Oferta y aceptación

			La oferta de un bien o servicio es obligatoria, es decir, el que la propone no puede modificarla en el momento en que esta es aceptada por el comprador. Además, debe ser explícita, de forma que el otro contratante debe demostrar su consentimiento expreso o tácito, indicando su inequívoca intención de aceptar la oferta y las condiciones del oferente.

			–Etapa precontractual

			El precontrato tiene como finalidad la preparación de un contrato en un tiempo futuro. Como forma más frecuente de precontrato se da la promesa unilateral aceptada, donde la empresa oferente se compromete a mantener la oferta intacta por un periodo determinado. El otro sujeto acepta estudiarla y decidir si la acepta o rechaza.

			–Garantía definitiva

			Después de la adjudicación del contrato es frecuente que el contratista constituya una garantía definitiva del 4 % del presupuesto del contrato.

			–Formalización

			La formalización se realizará en documento administrativo, o en escritura pública si así lo acuerdan las partes.

			–Ejecución, modificación y revisión de los contratos de suministro

			Respecto a la ejecución del contrato de suministro, el TRLCAP sólo hace referencia a las siguientes peculiaridades:

			∙Entrega y recepción de bienes

			El contratista está obligado a entregar los bienes objeto de suministro en el tiempo y lugar fijados en el contrato y de conformidad con las características técnicas y cláusulas administrativas acordadas. Respecto a los gasto de entrega y transporte de los bienes objeto del suministro, éstos serán de cuenta del contratista excepto que se hubiera pactado lo contrario.

			∙Pago del precio

			El adjudicatario tendrá derecho al abono del precio de los suministros efectivamente entregados y formalmente recibidos por el suministrador, y conforme a la forma de pago acordada en el contrato de suministro.

			1.6.8.	Incumplimientos: resolución de conflictos con proveedores

			El Incumplimiento del contrato es la situación que se produce cuando la persona que tiene suscrito un contrato no cumple con lo estipulado, no cumple en tiempo o cumple mal.

			–Incumplimiento definitivo.

			–Cumplimiento tardío o moroso.

			–Cumplimiento defectuoso.

			Se puede dar el caso de ser un incumplimiento no imputable, en caso de circunstancias ajenas a la voluntad del deudor, por causa de fuerza mayor. De lo contrario será un incumplimiento imputable.

			
				
					[image: ]
				

			

			En caso de incumplimiento el acreedor puede demandar el cumplimiento del contrato si todavía le interesa, y reclamar la indemnización por los daños y perjuicios causados. La sentencia podrá condenar a que se concluya la entrega del suministro. En caso de que no sea posible, se puede completar con su equivalente monetario. Es lo que se conoce como ejecución forzosa del contrato.

			De forma general los contratos se extinguen por cumplimiento o por resolución:

			–Extinción por cumplimiento. Se produce la extinción de los contratos cuando se suministran y se aceptan los bienes o servicios contratados. Posteriormente, si durante el periodo de garantía aparecen vicios o defectos el comprador tendrá derecho a la reparación o reposición.

			–Extinción por resolución de una de las partes, que puede ser por suspensión o por desistimiento.

			Los contratos requieren un seguimiento operativo para vigilar su cumplimiento

			Hay 3 formas de solucionar conflictos o litigios entre las partes:

			–Mediante arbitraje comercial. Los árbitros son los elegidos por las partes. El árbitro observa y emite un laudo en el que se establece quien tiene la culpa y la indemnización que tiene que pagar, en base a la legislación vigente. Su laudo es de obligado cumplimiento y puede ser ejecutable a través de los juzgados. La ventaja de este método es que los árbitros son más rápidos que los organismos judiciales, conocen el negocio, son imparciales y fáciles de elegir.

			–Método de la conciliación. Se busca que se llegue a un acuerdo aceptable para ambas partes. Pero es muy difícil poner a las partes de acuerdo si el conflicto se encuentra en un punto donde las relaciones están muy deterioradas.

			–Vía judicial. Se suele establecer en el contrato quien es el juzgado competente es caso de litigio. A veces es una mejor solución que el arbitraje, sobre todo cuando la cuantía del litigio no sea muy elevada.

			1.6.9.	Subcontratación

			Definición[image: ]

			La Subcontratación es la gestión total o parcial de una función empresarial por un proveedor externo de servicios. La subcontratación implica un intercambio continuo de información en ambos sentidos además de una necesaria coordinación que garantice el óptimo funcionamiento de la relación empresarial.

			[image: ]

			Implica que la empresa subcontratante transfiera parte del control administrativo y operacional a la empresa subcontratada, de manera que ésta pueda realizar la labor encomendada sin estar dentro de la estructura empresarial de aquella.

			La función que se subcontrata no es una función básica ni crítica de la empresa y su gestión externa se produce por razones económicas u operativas. A veces es una forma de traspasar costes fijos a costes variables y mejorar el saneamiento económico de la empresa.

			Los costes generales del servicio habitualmente son menores si son subcontratados. Las relaciones de subcontratación se plasman en un contrato de suministro de servicios. 

			La subcontratación a nivel mundial está cambiando sustancialmente la estructura de las empresas a escala global.

			La producción de algunos productos en países con alto nivel de vida, y por tanto altos costes laborales, tiene una rentabilidad muy reducida, lo que ha empujado a muchas empresas a subcontratar todo o parte de su proceso productivo a otros países, que por otro lado han visto mejorar sus niveles de vida exportando su producción.

			A este proceso en un entorno internacional se denomina subcontratación o deslocalización en el extranjero (“offshoring”), o incluso a la subcontratación globalizada (“worldsourcing”).

			La subcontratación es en definitiva una transferencia de puestos de trabajo a una empresa extranjera, para reducir costes, beneficiarse de sus competencias y concentrarse en las funciones en que la empresa contratante es más eficaz.

			El término deslocalización (offshoring) es el cierre de las operaciones de una empresa en un país y su transferencia a otro, estrategia que ha servido generalmente para reducir los costes laborales, pero que las empresas están usando ahora para implantarse en los mercados emergentes o para penetrar en los difíciles mercados de Estados Unidos y Europa.

			Las actuales funciones empresariales que pueden subcontratarse van desde los centros de atención telefónica a servicios de apoyo, como la contabilidad y la gestión tributaria, e incluso la investigación y el desarrollo. Hasta ahora, el proceso ha sido paulatino. No obstante, gracias a la tecnología, tanto la subcontratación como la deslocalización deberían acelerarse en los próximos años, progresando desde niveles técnicos poco especializados hacia servicios profesionales.

			1.7.	Documentación de la compra

			En el proceso de suministro existe un flujo de documentos necesarios para registrar, contabilizar y pagar las mercancías suministradas por el vendedor al comprador.

			En el marco del contrato de compraventa o de suministro existen una serie de aspectos legales que se deben cumplir. La documentación de la compra implica el cumplimento de cada uno de esos preceptos del contrato. Cada uno de esos aspectos se materializa en un documento concreto:

			
				
					
					
				
				
					
							
							–Orden de pedido o compra

						
							
							–Pago

						
					

					
							
							–Comprobante de entrega (Albarán)

						
							
							–Factura

						
					

				
			

			1.7.1.	Orden de compra

			Una orden de compra es un documento que emite el comprador y se lo hace llegar al vendedor por cualquier medio, para que éste le suministre los productos solicitados. En esta orden de compra o pedido se detallan los productos pedidos, el precio acordado, la forma de entrega y la forma de pago.

			Por lo general, en la orden de compra se menciona:

			–Lugar y la fecha.

			–Nombre y dirección de comprador y vendedor.

			–Productos solicitados.

			–Impuestos aplicables.

			–Condiciones de pago.

			–Condiciones de entrega.

			–Nombre del comercial.

			Tanto comprador como vendedor se quedan con una copia del pedido para tener constancia de la orden, ya que tras su preparación y envío, se genera una factura para finalizar la transacción comercial.

			Puede decirse, en definitiva, que la orden de compra es una solicitud escrita de determinados productos a un precio acordado y con ciertas condiciones de pago y entrega. Es una autorización que el comprador concede al vendedor para que le presenten una factura por la compra de las mercancías.

			La orden de compra se puede tramitar a través de comerciales, tanto internos de la empresa, como externos, en cuyo caso se denominan agentes comerciales. La intermediación de esta figura en el proceso de pedido facilita la comunicación entre empresa cliente y suministrador.

			El Comercial es un profesional que se encarga de manera permanente de promover, negociar o concretar las operaciones mercantiles en nombre y por cuenta de una o varias empresas, mediante una retribución y en una zona determinada.

			La tramitación de órdenes de compra a través del comercial es muy habitual en las operaciones de suministro. El nombre del comercial y su código de ventas deben ser incluidos en la orden de pedido para que tenga efectos económicos en el sistema de incentivos de la empresa suministradora.

			1.7.2.	Orden de pedido

			Es muy similar a la orden de compra pero con menos datos ya que la orden de pedido forma parte de un acuerdo de suministro general. Ya existe una relación comercial previa entre comprador y vendedor, por lo que la forma de pago, impuestos y nombre de comprador y vendedores no son necesarios en cada orden de pedido. Es información que sólo se facilita cuando existe alguna modificación.

			[image: ]

			Los pedidos son unos documentos básicos para la cadena de suministro

			La orden de pedido se materializa en una hoja de pedido con un formato preestablecido por la empresa suministradora en el que se deben incluir todos los datos necesarios para atender el pedido en forma y plazo. A esta orden de pedido emitida por el cliente, es frecuente que el suministrador responda con una de confirmación de pedido.

			La hoja de pedido incluye los siguientes aspectos:

			–Identificación de comprador y vendedor.

			–Nº de pedido.

			–Fecha de pedido.

			–Dirección de entrega de productos.

			–Productos solicitados y cantidad.

			–Precios.

			–Forma de pago.

			–Firma de persona autorizada.

			Por su parte, el suministrador confirma el pedido, transmitiendo la siguiente información añadida: fecha de entrega, medio de transporte, seguros e importe final del pedido con los descuentos comerciales.

			1.7.3.	Orden de pago

			Una orden de pago es un mandato expreso de una persona o empresa, el comprador, hace a su entidad bancaria para que ponga a disposición de otra, en este caso el vendedor, una determinada cantidad de dinero en una moneda concreta.

			Lo más habitual es que en la orden de pago intermedien la entidad bancaria del emisor y la entidad bancaria del beneficiario, ya que lo más normal en el proceso de suministros es que la orden de pago se realice por transferencia bancaria.

			[image: ]

			El proceso de cobro y facturación es clave en la empresa

			Las formas de pago, generalmente, se agrupan en 3 bloques, en función del momento en el que se produce respecto a la factura o entrega del producto o servicio: pago anticipado, pago al contado y pago aplazado.

			–Pago anticipad

			Es habitual en el comienzo de las relaciones comerciales o cuando hay desconocimiento acerca de la solvencia del cliente. También se utiliza cuando se trata de ciertos servicios que requieren un adelanto parcial.

			–Pago al contado

			Se realiza en el mismo momento de la entrega del producto o servicio y se utilizan como forma de pago el efectivo.

			–Pago aplazado

			Se utiliza cuando existe una relación ya estable de cliente-proveedor.

			1.7.4.	Factura y albarán

			Definición[image: ]

			El albarán es un documento mercantil que acredita la entrega de la mercancía de un pedido. El receptor de la mercancía debe firmarlo para dar constancia de que ha recibido correctamente el material pedido. Dentro de la compraventa, el albarán sirve como prueba documental de la entrega y da lugar a la posterior factura.

			[image: ]

			Por tanto el albarán supone una certeza de que el suministro ha sido entregado. Con el albarán el comprador puede comprobar el pedido y el material entregado. Además, posteriormente, puede ampliar esa comprobación a la factura emitida por el vendedor. De la misma forma, el vendedor, con el albarán firmado, tiene la certeza de se ha entregado el material y que por tanto procede emitir una factura conforme a los precios y condiciones acordadas.

			No es un documento contable pero sí tiene efectos operativos para comprador y vendedor, ya que es el registro de una entrada o salida de mercancía del almacén. Es por tanto un documento básico para la gestión de stocks en las empresas.

			Los requisitos del albarán pueden ser:

			–Lugar y fecha de emisión.

			–Nombre y número de orden del comprobante.

			–Nombre y domicilio del vendedor y del comprador.

			–Número de emisor y destinatario

			–Detalle del material entregado.

			–Lugar de entrega.

			–Medio por el cual se envían las mercaderías (Flete).

			–Firma de la persona encargada de la recepción del material.

			Definición[image: ]

			La factura es un documento mercantil que refleja la información de una operación de compraventa de productos o servicios. Por tanto refleja que el suministro se ha realizado en los términos acordados por las partes. La información que obligatoriamente debe contener una factura es la siguiente:

			
				
					
					
				
				
					
							
							–Productos suministrados

						
							
							–Descuentos

						
					

					
							
							–Cantidades

						
							
							–Fecha de entrega

						
					

					
							
							–Precios

						
							
							–Impuestos desglosados

						
					

					
							
							–Datos del emisor de la factura

						
							
							–Datos de destinatario

						
					

				
			

			[image: ]

			La factura es el comprobante fiscal de la entrega de los productos o de la prestación de los servicios y tiene efectos tributarios para ambas partes. Su emisión es posterior a la del albarán de entrega y certifica la entrega de los productos o servicios y todas sus condiciones de precios y los impuestos correspondientes.

			Las facturas pueden ser:

			–Factura normal

			Las facturas normales son los documentos que confirman la entrega de productos o servicios, junto con sus impuestos y precios. Debe contener todos los datos que requiere la normativa.

			–Factura simplificada

			Las facturas simplificadas son una adaptación de la factura normal para determinadas circunstancias y por importes reducidos. Contienen un reducido número de datos sin que los datos del comprador estén incluidos.

			–Factura rectificativa

			Las facturas rectificativas suponen la corrección de una factura anterior.
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