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PROLOGO

El propdsito de este libro es que sea de utilidad para todos aquellos que en el contexto de su
formacidn académica y profesional lo puedan usar en cursos basicos, intermedios y avanzados en
temadticas relacionadas con la gestién de abastecimiento compras.

En esta primer primera edicion de la Coleccién de Logistica y Cadena de Suministro, esta disefado
y escrito de manera didactica, con un enfoque sobre gestidn de aprovisionamiento y compras, tema
muy dindmico que ha logrado grandes cambios y nuevas responsabilidades que recaen sobre
proveedores y el suministro, con un camino mas alla de la eficiencia de la cadena y el valor que se
invierte para lograr una ventaja competitiva.

De este modo se presenta el texto desarrollado por los autores que hicieron parte del médulo de
Gestion de Aprovisionamiento y Compras de la maestria en Logistica y Cadena de Suministro,
quienes aportaron para ampliar el conocimiento, ofreciendo una serie de herramientas bdasicas y
utiles para lograr una compra eficaz, las cuales fueron agrupadas en tres categorias: 1. Estrategia de
compras; 2. Seleccién y evaluacidn de proveedores; y 3. Negociacidon en compras.

Agradecemos a las personas que han elegido el presente texto, el cual esperamos que contribuya
ampliar sus conocimientos y aportar a las soluciones de las situaciones que enfrentan las
organizaciones empresariales contempordneas. Agradecemos también, a todos los profesionales
del drea que hicieron sus aportes, en especial al Instituto Universitario de la Paz — UNIPAZ a través
de la Escuela de Ingenieria Agroindustrial por hacerlo realidad.

Janice Ballesteros Bandera
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Capitulo 1: Estrategia de Compras
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Estrategia de Compras

Las estrategias de compras se remontan a la historia de las empresas y organizaciones en el mundo.
Segln Sanchez (2018), a medida que las empresas han crecido y evolucionado, la necesidad de una
gestion efectiva de compras se ha vuelto cada vez mas importante, algunos de los antecedentes de
la estrategia de compras incluyen:

e Evolucion de los mercados: la globalizaciéon de los mercados y la apertura de las economias ha
llevado a una mayor competencia, lo que ha obligado a las empresas a mejorar su eficiencia.

e Cambios en la tecnologia: la evolucién de la tecnologia ha permitido a las empresas automatizar
procesos, mejorar la eficiencia y reducir costos. Las compras electrdnicas y la gestiéon de
proveedores a través de plataformas en han dado lugar a nuevas estrategias de compras.

e La profesionalizacidn de la funcidn de compras: en el pasado, la funcién de compras se consideraba
una tarea administrativa. Sin embargo, las empresas han comprendido que la funcidon de compras
es un area clave para reducir costos, mejorar la calidad de los productos y aumentar la eficiencia
operativa.

¢ Surgimiento de la responsabilidad social empresarial: se han empezado a implementar practicas
de compras éticas y sostenibles, nuevas estrategias de compras que priorizan la seleccion de
proveedores.

Estrategia de Compras en una Empresa
Se detallan algunos conceptos:

e Estrategia de compras: es el plan de accién para la adquisicién de bienes o servicios necesarios
para la operacion de una empresa. La estrategia de compras puede ser muy importante para el éxito
de una empresa, ya que puede ayudar a reducir costos y aumentar la eficiencia.

e Planificacidon de necesidades: consiste en un paso a paso que comprende los prondsticos, los
objetivos, volimenes de compra, control de inventaros, politica de compras, procedimientos,
programacion de compras y presupuesto de compras.

¢ Disefio de estrategias: ayudan a reducir costos, mejoran la calidad y la eficacia, en la adquisicion
de productos y servicios, pueden ser de tres naturalezas: enfocadas en la eficiencia administrativa
(lean office), enfocadas en la negociacion, enfocadas en cuestionar la necesidad delas compras
donde la ultima es aquella que genera mejores resultados logrando reducir los costos y aumentar la
competitividad.

¢ Poder de las compras: habilidad para obtener precios de compra bajo el nivel competitivo de
manera rentable y, asi mismo, fijar precios de ventas sobre el nivel competitivo de manera rentable.
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e Qutsourcing: es una solucidon que permite ahorrar tiempo y recursos al externalizar la gestién de
compras, esto implica el uso de proveedores externos para el suministro de productos y servicios.

La estrategia de compras es una parte crucial de la gestidon de una empresa, ya que puede tener un
impacto significativo en sus finanzas y en la satisfaccién del cliente. En resumen, una buena
estrategia de compras se basa en la identificacién y evaluacién de proveedores confiables y
competitivos que ofrezcan productos y servicios de alta calidad a precios razonables.

Ademas, segun Giunipero, L. C., & Hooker, R. E. (2015) una buena estrategia de compras también
debe considerar la planificacion y gestién de inventarios, la negociacién de precios y términos de
pago favorables, y la implementacion de medidas de control de calidad y seguimiento de
proveedores. Todo esto con el objetivo de asegurar una cadena de suministro eficiente y efectiva
que garantice la disponibilidad de productos y servicios de calidad en el momento adecuado vy al
menor costo posible, la estrategia de compras es fundamental para el éxito de una empresa y su
implementacién efectiva puede ayudar a mejorar la rentabilidad y la competitividad en el mercado.
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,’ ¢QUE SON LAS ESTRATEGIAS DE COMPRA DE
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GESTION DEL PROCESO

<“} ¢QUIEN NECESITA UNA ESTRATEGIA DE COMPRAS?
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A (,CUALES SON LOS OBJETIVOS DE LAS ESTRATEGIA DE COMPRAS?
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Ventajas de hacer un plan de compras

.

Precios competitivos para los compradores.
Menores costos administrativos. @ _‘
Compras oportunas. TR | [
Adecuada distribucion de la carga de trabajo n— L‘ T

de los recursos humanos en el tiempo. ' |
Enfrentar mejor las situaciones de crisis.

El ordenar y programar las compras.

Menores costos de inventario.
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Ayudan a reducir costos, mejorar la calidad y la
eficiencia en la adquisicion de productos y
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rentabilidad

*Pocos proveedores cualificados
y certificados

*Muy Pocos productos
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*Muchos productos sustitutivos
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impacto en el negocio

*Elevado nimero de
transacciones y gasto bajo

Impacto en beneficios - alto gasto (€)

*Especificaciones complejas
*Pocas alternativas de producto
*Numero de proveedores muy
limitado

*Impacto directo en el negocio
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EL PODER DE LAS COMPRAS

El poder de compra es la habilidad que
tiene una firma de obtener precios de
compra bajo el nivel competitivo de
manera rentable. (OCDE 2008)

Es la habilidad que tiene una firma de fijar
precios de venta sobre el nivel competitivo
de manera rentable,

La competencia puede ser beneficiosa para los consumidores, pero también puede ser un desafio para las empresas,
ya que deben trabajar duro para mantenerse competitivas y rentables.
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EL PODER DE LAS COMPRAS EN COLOMBIA

Como la empresa petrolera mas grande de Colombia,
Ecopetrol enfrenta el poder de compra de sus clientes que
pueden optar por comprar combustible de otras empresas
petroleras si el precio es mas bajo o si la calidad del
combustible no es satisfactoria.

Avianca enfrenta el poder de compra de sus
clientes que pueden elegir entre diferentes
opciones de aerolineas para viajar. Los
precios, la calidad del servicio y las opciones
de destinos son algunos de los factores que
influyen en la decision de los clientes de elegir
Avianca o una aerolinea competidora

TENDENCIAS DEL PODER DE LAS COMPRAS

Sostenibilidad Transformacién digital Transparencia y ética

https://mundoapps.net/mejores-apps-para-comprar-con-comodidad/
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VARIACIONES QUE SUFREN TANTO EL COMERCIO CONVENCIONAL

COMO EL ELECTRONICO EN 2019 Y 2020,
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Grafica 8: Comportamiento del comercio electronia respecto al comercio en general
Fuente: Encuesta Mensual de Comerca, DANE (2020); Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracion de la COCE

Figura 3: Indice de Ventas

Fuente: (Camara Colombiana de Comercio Electronico, 2020)

Outsourcing de compras

El outsourcing de compras es una solucion de
solucion de negocios que permite a las empresas
empresas ahomar tiempo y recursos al
externalizar la gestion de sus procesos de
de compras. El objetivo es mejorar la eficiencia,
eficiencia, reducir los costes y optimizar los
los procesos de compra.

La externalizacién de compras implica el uso de
uso de proveedores externos para el suministro de
suministro de productos y servicios. Esto permite
permite a las empresas concentrarse en su core
su core business, mejorar la calidad de sus
sus productos y servicios, y obtener una mejor
mejor relacion calidad-precio.

=
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Ventajas

La externalizacion de compras ofrece numerosas ventajas, como la reduccion de costes, el ahorro de tiempo, la
mejora de la calidad de los productos y servicios, y la optimizacién de los procesos de compra.

Ademds, el outsourcing de compras permite a las empresas concentrarse en su core business, mejorar su
competitividad, ahorrar recursos y obtener una mejor relacién calidad-precio.

Desventajas

Aunque el outsourcing de compras ofrece muchas ventajas, también conlleva algunos riesgos. Uno de los
principales riesgos es el de la falta de control sobre los procesos de compra. Esto puede llevar a la pérdida de
calidad, la disminucién de la eficiencia y la disminucidn de la rentabilidad.

Otra desventaja del outsourcing de compras es el riesgo de dependencia de los proveedores externos. Esto puede
llevar a una falta de flexibilidad y a una disminucion de la capacidad de respuesta a los cambios del mercado.

UNIFAZ:
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Tipos de outsourcing
Las diversas modalidades de oufsourcingse pueden clasificar de la siguiente manera

Segiin en dénde se ejecuta el servicio
*On-site. Las funciones y servicios del proveedor se adelantan en las instalaciones del cliente.
+Off-site. Las actividades son llevadas a cabo en una sede diferente a la de la empresa principal, por lo general, en las
instalaciones de la contratista. A su vez se subdivide en:
« Onshore. Cuando el proveedor desarrolla el trabajo en el mismo pais del cliente.
« Near-shore. Cuando las labores que se tercerizan se mueven a un pais fronterizo.
« Offshore. Se da en los casos en que las actividades tercerizadas se trasladan a un pais que se encuentra a
una distancia considerable de la sede principal de la contratante.

o
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Como elegir un proveedor de Outsourcing de compras

Al elegir un proveedor de outsourcing de compras, es
importante evaluar sus experiencia, reputacion y capacidad
para satisfacer sus necesidades. El proveedor debe tener una
buena reputacién en el mercado y un historial de éxito
comprobado.

También es importante evaluar la capacidad del proveedor
para ofrecer una solucion a medida. Esto significa que el
proveedor debe ser capaz de adaptar sus servicios a las
necesidades especificas de la empresa.

o4

LA

Etapas del proceso estratégico de outsourcing

Analisis interno

Se identifican:

1. Debilidades y
Fortalezas

2. Actividades que
generan ventaja
competitiva

3. Factores de
costo

Analisis externo

Se determinan:

1. Oportunidades y
Amenazas

2. Factores de costo
de la competencia

3. Fuerzas
competitivas

{ = i = "
5] Se resuelve: -0 Puesta en marcha:

g 1. Requerimientos % 1. Control de niveles
5 internos de logistica ‘t  decumplimiento

o 1]

-

C 2. Seleccion el £ 2cultura

8 proveedor @ organizacional

oL

3. Modelo legal del
negocio

3. Manejo de la
relacion
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El Outsourcing de Compras puede iniciar con un servicio de Spend Analysis (Andlisis de Gastos) a nivel
corporativo para sugeriries las categorias con mayor potencial de obtencion de ahomos (Quick Wins) y otros
beneficios de valor para la empresa.

100

80

60

40 :

; H =

0 ; i
i Marketi P

Infragstructura  Servicios generalas T

q

Tipo de categaria Monte total gestbonmzu Maonto total an|udlu|?n Ahorro total obmnld:: Ahorro total obtenido
por categoria [USD] por categoria [USD] por categoria [USD] por categoria [%]

Infraestructura 42.38 38.87 562 13.0%

Servicios generales 43,10 3787 543 12,6%

Tecnalogia 29.75 2585 4,10 13,8%

Markating 9,08 808 1.02 1.2% A
Suministros 136,87 121.08 16,88 11.6% \
Totales 261,20 220.34 3195 12,2%,

* Montes expresados en millones de délares




Capitulo 2: Seleccion y Evaluacion de Proveedores
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Seleccion y Evaluacion de Proveedores

La seleccién y evaluacién de proveedores ha sido una practica comun en los negocios durante
muchos afos. Las empresas han encontrado que es esencial seleccionar a los proveedores
adecuados para garantizar que puedan obtener los bienes y servicios necesarios para su
funcionamiento de manera oportuna, a un costo razonable y con una calidad adecuada.

Los antecedentes reportados por Abdul Z. (2011), sobre de la seleccién y evaluacion de proveedores
se remontan al menos al siglo XIX, cuando las empresas comenzaron a utilizar técnicas para evaluar
la solvencia financiera y la estabilidad de sus proveedores. Sin embargo, en la década de 1980, las
empresas comenzaron a adoptar un enfoque mas estratégico para la seleccién y evaluacién de
proveedores, utilizando métodos mas sofisticados para evaluar a los proveedores en funcién de su
capacidad para proporcionar valor agregado y satisfacer las necesidades de la empresa

Es por ello que uno de los grandes retos que afrontan las compaiiias independientes de su tamafo
en el pais, consiste en fortalecer sus procesos de gestién logistica relacionados con abastecimiento,
produccién, logistica de salida y formulaciéon de estrategias logisticas para alcanzar mercados
regionales, nacionales e internacionales de manera que puedan cerrar brechas de las ventajas
competidas de las empresas de economias emergentes frente a economias en desarrollo.

Precisamente porque no existe una férmula definida o absoluta de cardcter cientifico, en el cual
pueda abordar los temas senalados; debido a que en este proceso intervienen una variedad de
factores como la experiencia en el sector, la estructura financiera, la innovacién tecnoldgica,
politicas de regulacion, ubicacién geografica, acuerdos de organizaciones sindicales, problemas de
orden publico. Entre otros aspectos, podemos sefalar que las fuentes de suministro, seleccion,
evaluacidn y parque de proveedores.

Desarrollo de la seleccion y Evaluacion de Proveedores en una Empresa

El proceso de fuentes de informacién, buscar recopilar informacién de los contratistas, puede ser
obtenido bajo dos fuentes principales, entre ellas las fuentes enddgenas y las fuentes exégenas
(externas), factores como los precios, calidad de servicios, estudios realizados del sector econédmico,
se convierten fundamentales a la hora de proyectar una oferta o propuesta econémica a desarrollar;
avanzar a las busquedas plataformas tecnoldgicas, internet, impresiones fisicas, recomendaciones
comerciales, se convierten en un elemento fundamental a la hora de buscar opciones que se ajusten
a las proyecciones establecidas en la ejecucion de contrato.

La seleccion de proveedores implica identificar las necesidades de mi proyecto o negocio, de manera
gue permita tener un horizonte claro de los posibles proveedores, que pueden ser los principales
aliados estratégicos para el desarrollo norma del proyecto, el cual implicara responder variables
como qué debo pedir, cuando pedir y cuanto en términos monetarios estoy dispuesto a contratar
con este tercero; esto requiere de hacer unos esfuerzo de identificar la lista posible, los productos
necesarios y por su puesto conocer los datos econémicos, legales y fiscales de la persona a vincular.

UNIPAZ
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El otro criterio que debo tener en cuenta a la hora de conocer las ofertas de mercado, la cual permite
conocer de mis proveedores de manera clara, estructurada; para establecer los criterios de
seleccion permite darle una transparencia al proceso; es una de las etapas criticas de éxito en la
cadena de suministro; por otra parte, la evaluacion de proveedores se convierte en los indicadores
de impacto que permite continuar con criterios de cumplimiento y calidad el proceso en la
prestacion de servicios y/o entrega de productos, de manera que al final se pueda tener en
desarrollo social, contar con un parte de proveedores que garantice el aprovisionamiento, entrega
de productos y servicio.

Por otra parte, segun Granillo R, Macias |, Gonzdlez Hernandez J (2011) los procesos de
abastecimiento y logisticos, los criterios de busqueda, seleccién, evaluacidon de proveedores se
convierten etapas fundamentales que pueden reducir o incrementar los costos, por tales motivos
deben ser revisados de manera critica y objetiva para brindar al proceso de todas las garantias
contractuales que maximicen los beneficios a las partes relacionadas.

UNIPAZ
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I Fuentes

primarias

Fuentes
secundarlas

Fuentes de Suministros

La fuente de informacién o de suministros es una recopllacién de datos que ayuda a
las empresas a obtener informacion sobre sus proveedores. En ella se recopila datos
sobre los precios, la calidad y el servicio ofrecido por los proveedores teniendo en
cuenta las politicas o criterios de seleccion gue tiene |a empresa.

Provesdar &3 aguelia
persona o BMEsa
que provee fodo fo

necesan en cuanto a

Esta fuente de informacion permite dar una visién general de la situacion de los

proveedores y permite a las empresas tomar decisiones sobre los mismos A

Documenlos intemos o base de datos de la empresa. Registro de &
operaciones, estudios de mercado internos, normas, etc. i
La informacion la tiene internamente la empresa

Proveen informacion generada fuera de la empresa como en entidades |
publicas o privadas, videos, redes sociales, invesligaciones de campo, etc.
Prensa, publicaciones de entidades publicas, gremios de la produccion

N )
UNIPAZ
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* Fuentes de suministro

Internet, prensa, radio,

= television, publicaciones, Visita de representantes
= .BusquEd_a' de ferias y ex::siciones, comerciales
informacion asociaciones empresariales,
base de datos publicos y
privados, etc
Visita a los proveedores
y/o instalaciones de la
Fondici Smicos; empresa
= condiciones técnicas, servicio
+ Solicitud de postventa.
informacion
Se puede realizar mediante Cartas de solicitud
cartas, proyectos, estudios de ’ ’
mercados, visitas per I
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Seleccion de proveedores

Identifica Necesidades
Posibles Proveedores
Ofertas en el Mercado

Certificar a Proveedores

Identificar Necesidades: Esto permite determinar que tipo de proveedor se debe
requerir, el porque se debe seleccionar, la rapidez con la que debe suministrar y la
calidad del material.

Lo
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Posibles Proveedores: Es recomendable buscar los catdlogos de
los productos que estos proveedores, o posibles proveedores
manejan, para determinar si este puede cubrir otras necesidades a
futuro.

Datos completos

Posibles Proveedores A

L

Ofertas del Mercado: Para el analisis de las ofertas, la informacién que
suministran los proveedores debe ser clara, estructurada y entendible en todos los
términos, para evitar malentendidos en un futuro

Ofertas en el Mercado

o4

Lo




Criterio de Seleccion: Algunos de los criterios a evaluar tiene que ver con la reputacién del
proveedor, precio, especificaciones técnicas de los productos que ofrece, capacidad de ajustarse
a la demanda y fechas de entrega entre ofros.

Criterios Parciales o Globales

a Largo Plazo

Certificar a Proveedores: Cuando existe claridad en los proveedores a elegir, se debe verificar S
que cumpla con los mismos estandares del negocio (ejemplo: ISO 9001, ISO 14001 e |SO 27001),
lo que en ultima instancia se traduce en un producto garantizado y con una mejor calidad.

L

Introduccion a la Evaluaciéon de
Proveedores

La evaluacion de proveedores es una herramienta til
para asegurar que los proveedores cumplan con los
eslandares de calidad y los requisitos de entrega. Esta
evaluacion se realiza para medir la eficacia de los
proveedores y determinar si son adecuados para una
organizacion.

La evaluacién se realiza mediante una revision de los
aspectos clave de la relacion con el proveedor . Esto
incluye la evaluacion de los precios, el rendimiento,
capacidad de respuestas y los plazos de entrega. La
evaluacion tambien puede incluir capacidad financiera, la
auditoria de |los procesos, infraestructura y la satisfaccion
del cliente.

Lo




Pasos para la Evaluacion de Proveedores

El proceso de evaluacion de proveedores comienza con
la identificacién de los proveedores potenciales. Esto se
hace mediante la busqueda de proveedores en linea, la
recopilacion de referencias de companias similares y la
solicitud de cotizaciones a los proveedores. Una vez
identificados, los proveedores se evaltan segun los
criterios establecidos.

Una vez que se han evaluado los proveedores, se les
asigna una calificacion. Esta calificacion se utiliza para
determinar si el proveedor es una buena opcion para la
empresa o no. Los proveedores con calificaciones altas
se consideran los mejores proveedores y se les otorga
un contrato.

URiRs g

Herramientas para la Evaluacién de
Proveedores

Existen varias herramientas que se pueden usar para
facilitar el proceso de evaluacion de proveedores. Estas
herramientas incluyen el software de evaluacion de
proveedores, los cuestionarios de evaluacion y las
encuestas de satisfaccion del cliente. Estas herramientas
ayudan a los compradores a recopilar informacicn sobre los
proveedores y evaluarlos de manera efectiva.

Otras herramientas utiles para la evaluacion de
proveedores incluyen herramientas de gestion de riesgos,
herramientas de andlisis financiero y herramientas para la
gestion de |a satisfaccion del cliente.
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Beneficios de la Evaluacion de Proveedores

La evaluacion de proveedores ofrece muchos beneficios
para una organizacion. Esto incluye una mejora en la
calidad de los productos y servicios, una reduccion en los
costos, una mejora en la satisfaccion del cliente y una
mejora en la eficiencia de los procesos.

La evaluacion de proveedores también ayuda a mejorar la
seguridad de los productos y servicios. Esto se logra a
través de la revisiéon de los procesos de seguridad de los
proveedores y la auditoria de la documentacion. Esto
ayuda a asegurar que los productos y servicios cumplan
con los estandares de seguridad.

o
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Parque de proveedores

Ade

... PARQUE DE PROVEEDORES secroe avromocion

Generalmente el parque de proveedores se constituye
como un parque empresarial situado junto a la fabrica
de montaje que aglutina a los proveedores encargados
de las actividades aprovisionamiento y/o ensamblaje,
garantizando, de este modo, el “Just in time” y un nivel
cero de almacenamiento.

o4
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Parque de Proveedores

% Mayor valor agregado al producto

< Plazos de entrega mas cortos y fiables

< Menos camblos de ultima hora en las programaciones.
% Menos stock

< Menos problemas de calidad

< Mayor adecuacién del servicio y del producto a las
necesidades especificas del consumidor final.

UNIPA
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La cooperacion se obtiene una mejora de procedimientos

<+ Se debe de ajustar un marco concreto de actuaciones i
entre el proveedor y el fabricante, con unas claras y
definidas lineas.

< Involucrar a los proveedores desde las primeras etapas
del proceso.

< Compartir experiencias.

< Ambiente de acuerdo, lealtad y confianza mutua. °

< Mejor un nimero reducido de proveedores.

+ Establecer una relacion duradera.

Lo
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Capitulo 3: Negociacion en Compras
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Negociacion y Compras

De acuerdo a Johnson, P. F. (2012), la relacidn costo/precio, todo administrador de suministro
considera que al proveedor se le debe pagar un precio justo; pero équé significa “precio justo”? En
pocas palabras, es el precio mds bajo que asegura un suministro continuo de la calidad adecuada,
dénde y cudndo se necesita. En el largo plazo, el “suministro continuo” solo es posible a partir de
un proveedor que obtiene una utilidad razonable. Los costos totales que él debe considerar, entre
ellos una utilidad razonable, deben quedar cubiertos por las ventas totales en el largo plazo; sin
embargo, cualquier articulo de la linea en cuestion puede no aportar nunca “su participacion total”
alo largo de algun periodo determinado, pero incluso el precio pagado por él debe cubrir, al menos,
los costos directos en que se incurrié Pérez Cassiani, (2017) Al momento de la negociacion es
importante aclarar que termino internacionales de comercializacidon se va a especificar en la
negociacién, ya que este debe plasmarse en la documentacion para el transporte de la mercancia,
puesto que es importante identificar donde empieza y termina la responsabilidad del comprador y
del vendedor, el punto de transferencia del riesgo, determinar el alcance del precio y qué
documentacién realiza cada una de las partes con sus respectivos costos.

Segln Martinez Moya, E. (2012) la esencia de la negociacion esta precisamente en la existencia de
intereses en discusion, los comunes pueden ser una buena base para intentar dirimir negociando
los intereses contrapuestos o antagdnicos. De alguna manera significaria que ambas partes creen
gue merece la pena intentar llegar a un acuerdo, convencer seria un término mas agresivo,
significaria de alguna manera vencer al otro y el objetivo ideal de la negociacidn estaria en que las
dos partes venzan. Volveremos sobre este tema cuando tengamos que hablar de estrategias.

Negociacion y Compras en las Empresas

En compras negociar es comunicarse con los posibles proveedores e intentar persuadirlos para que
acepten las propuestas, en por ellos que se da diferentes tipos de negociacién donde se plantea la
forma diferente de negociacidn de acuerdo al tipo de cliente y factores que se desean establecer
dentro de la misma, lo que podria influir en la duracién del proceso de la negociacion. Si relacién
serd a corto plazo, medio plazo largo plazo.

Con ello se establecen estrategias y tacticas que permite el mejor aprovechamiento en el resultado
de la negociacion el cual se puede establecer competencia para obtener el maximo posible de un
recurso limitado en disputa que va asociado a una negociacion distributiva. Cuando se habla de
buscar el maximo beneficio posible para ambas partes se genera la negociacion integrativa, también
se puede dar una negociacion flexible el cual no es no busca victoria, es condescendiente para una
solucidon mutua, llevar a cabo este tipo de negociaciones de otra manera puede ser beneficiosos por
ello se evita en todo momento llegar una negociacion pasiva, ya que se perderia tiempo y dinero en
un conflicto basico donde se desconocen los beneficios.

UNIPAZ
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Para la tactica es importante tener una colaborativa y competitiva que permiten facilitar, conseguir
un beneficio mutuo y refuerzan el valor de una relacién, expectativas de futuro y asalto directo,
persuasion, presidn, peticiones altas, ultimadtum “lo tomas o lo dejas”, lo anterior son parte de las
acciones utilizadas para mayor rendimiento en la negociacién prevaleciendo sus condiciones.

Por lo anterior las compafiias se encuentran inmersos en una verdadera cultura de la negociaciodn,
el no querer sentarse a negociar es percibido como algo negativo, en la practica los datos
estructurales condicionan las respectivas posiciones y limitan los margenes de negociacidn.

Por lo anterior, se puede decir que el proceso de negociacidn es fundamental al momento de
adquirir una relacion comercial, ya sea a corto plazo, medio plazo y largo plazo; por ello es
importante identificar donde empieza y termina la responsabilidad del comprador y del vendedor.
El punto de transferencia del riesgo determina el alcance del precio y qué documentacion realiza
cada una de las partes con sus respectivos costos, eso permitira determinar cual es el mdximo
beneficio posible para ambas partes y se generara la negociacion.

UNIPAZ
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TIPOS DE NEGOCIACION

Es un proceso de

- intemddn' enel que ‘ Donde tienen un OBJETIVO

intervienen varias partes

principal

JAs

partes

dotar las situaciones conflictivas
de didlogo y fomentar la
busqueda de soluciones que
sean aceptables para ambas

URiRs g

TIPOS DE NEGOCIACION

Se refiere a la duracion del proceso de la negociacion. si relacion

sera es a: corto plazo, medio plazo o largo plazo

o sera de forma puntual o
duradera.

e

/‘_
Tipos de negociacion segun el
resultado y la relacion

. Negociacidn situacional

. Negociacion colaborativa
. Negociacion de compromiso
. Negociacion evitativa

. Negociacién competitiva

Negociacion inmediata

Negociacion progresiva

PAZ
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*En la que se quiere conseguir el acuerdo lo antes posible, independientemente de las relaciones
personales. Se da normalmente en una compra-venta.

\ «la relacion personal tiene una mayor importancia. Se erea un ambiente de confianza donde poeo a
poco se van acercando las posiciones, antes de implicarse de pleno en la negociacién.

«Este tipo de negociacion en la empresa se adapta a las circunstancias que acontecen.

=En la que una de las partes adopta una actitud mas conciliadora para llegar a un acuerdo.

= El principal objetivo es que ambas partes salgan beneficiadas.

= Consiste en conseguir llegar a un acuerdo en el menor tiempo posible.

* =Este tipo de negociacion se evita ya que suele pasar que ambas partes salgan perdiendo o que su
relacion se deteriore.

TIPOS DE NEGOCIACION

*Cada una de las partes busca ganar sin importar que la otra pierda. Este tipo de negociacién en la \ '
empresa tiene una conducta agresiva
UNIPAZ:

METODOS PARA NEGOCIAR

»
( \\ \// * La negociacién consiste en una disputa para conseguir el mejor resultado
A Sl posible seguin los intereses de cada uno, sin importar demasiado el futuro
. x £ Y 1 b Competitivo| e <, relacién. Esto también se conoce como negociacion tnica.
—_— | \. /
B : N
‘ r \/ *Técnicas mas beneficiosas en negociacién, ya que ambas partes salen
. ganando.
Segun la relacion entre los |
actores y el resultado a N8
°m'!e" S den lograr 5 * Importante en este tipo de negociacion es la relacidn, por encima, incluso,
métodos diferentes de e de los resultados.
Acomodativo
negociacién
2 \/ » Los actores van con la mentalidad de que habra mas problemas que
ad B 5 beneficios y el resultado es nefasto.

05 "1 ¢

?}‘) § * Negociacién en la que se llega a un consenso de forma rapida y justa para A
‘ todas las partes. ‘ \

UNIPAZ:
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ESTRATEGIAS Y
TACTICAS

7%

w‘?

il

UN I[’AZ
—
Conjunto de actividades integradas que se dirigen a la resolucién
de conflictos para lograr un objetivo o acuerdos
* Competencia
para obtener el e e
NEGOCIACION maximo posible “quebrar” la resistencia
DISTRIBUTIVA de un recurso mm’;m'm
limitado en “ceda”
o o disputa.
e Busca el maximo g::; f;gl"':":,z‘:‘lg
NEGOCIACION  beneficio  posible de las planteadas
INTEGRATIVA  para ambas partes. m»daimenm::s por las
UN I[’AZ
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Beneficia una sola
* Ganar - * Ganar - parte.

Ganar Perder - Clima de
Win = win win - lose confrontacion.
- Perdedor

obtiene menor o
ningun beneficio.

Se perderia tiempo y
dinero en un
conflicto basico

.No buscavictoria |
. Condescendiente .« Perder -
. Solucién mutua || Ganar

= Perder -
Perder

Acciones utilizadas para mayor rendimiento 1T ==
en la negociacion prevaleciendo sus =

condiciones. (Wheeler, 2019). / « Talento. [' i |
= » Velocidad de reaccion. sl |

)
L 4 V.
/ * Manejo de varios escenarios.

N/

> /4
[ 4
©
f ¢Qué es lo mejor que puedo conseguir?
-

X A
Aprendizaje, adaptacion y capacidad de influencia. \

LRiERa g

* Dialogo pasivo — agresivo. |




COLABORATIVAS COMPETITIVAS

= Facilitan conseguir un + Asalto directo
beneficio mutuo y » Persuasion
refuerzan el valor de una « Presion... El Ancla,
relacion. peliciones altas.
» Expectativas de futuro + Ultimatum “lo tomas o lo
= Manejar el ambito dejas”.
= BATNA “mejor alternativa » El farol. - Coercitivas
a un acuerdo de « El receso.
negociacion”, - Serrucho.

iy
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CONTRATO DE COMPRA VENTA

* Articulo 1495. Definicién de contrato o
convencién

* Caodigo Civil art. 1849. La compraventa.

ARTICULO 1869. <VENTA DE COSA FUTURA>.
La venta de cosas que no existen.

* ARTICULO 1877. <RIESGOS EN LA VENTA DE
COSAS FUNGIBLES>. Si se vende una cosa de
las que suelen venderse a peso, cuenta o
medida.

* ARTICULO 1879. <VENTA A PRUEBA>. Si se
estipula que se vende a prueba.
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CONTRATOS ESPECIALES

+ Contratos de precio fijo. =
+ Contrato de empresa a precio fijo (FFP).

« Acuerdo de tarifa de incentivo de precio fijo
(FPIF).

« Precio fijo con contratos de ajuste de precio
economico (FP-EPA).

= Contratos de costo reembolsable.
* Costo mads tarifa plana (CPFF).
* Costo mas tarifa de incentivo (CPIF).
* Costo mas tasa de prima (CPAF).

Costo mds porcentaje de| costo (CPPC).

Teniendo en cuenta el articulo 1495

del Cddigo Civil, se conoce como
contrato al acto voluntario de una
persona de adquirir una obligacién
para con otra persona. Bien puede ser
para dar o hacer una cosa. Vale
mencionar que el contrato puede
implicar a dos o mas personas; donde
ambas adquieren responsabilidades a
beneficio de la otra parte.
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En palabras sencillas, la
resolucion de un contrato es la
mediante la cual se deja sin
efecto un contrato, bien por
voluntad de Ilas partes o por
decision judicial a instancias de
una de las partes.

UNIPAZ
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La resolucion del contrato extingue todo vinculo juridico derivado de él,
por lo tanto, deja sin efecto toda obligacion pasada y futura debido a la
retroactividad que lo caracteriza, excepto las necesarias para regresar
las cosas al estado anterior.

Seznds

Para ilustrar Ia aplicacion de la
restitucion de mutuas supongamos el
mas comun de los negocios entre la
gente del comin: un contrato de
compraventa de bien inmueble.

<>
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UNIEAZ:

Si bien las dos figuras
implican la terminacion o
extincion del vinculo que les
ata, la segunda es diferente a
la primera por cuanto g
simplemente cesa Ia
ejecucion del contrato sin que

existan efectos retroactivos. “ ”
UNIPAZ -

s ~pacy Gl s Reslutin G saxlrcdi?

En los contratos bilaterales cualquiera
de las partes puede solicitar
judicialmente la resolucion del contrato.
Si un contrato no se cumple no tiene
sentido seguir vinculado a él, de manera
que ya sea la parte cumplida, o la parte
que cumpliéo o se allané a cumplir, puede
solicitar la resolucion del contrato.

o
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Un presupuesto es documento que te permite plasmar

tus ingresos y gastos con el fin de llevar unas finanzas

de la empresa organizadas. Lo mas importante del

presupuesto es que te permite establecer con claridad

tus habitos de consumo. La mejor manera de hacerlo es

identificar en qué se esta gastando el dinero ahora, de

donde proviene y a donde se va, y para ello se deben .
anotar todos los ingresos y gastos que se tengan antes

de iniciar el presupuesto.

UNIPAZ

Hacer un presupuesto y guiarse por éste te ,

ayuda a organizar los gastos de Ia “
empresa y/o los relacionados con Ia

produccion, para no gastar mas dinero del 15
que recibes. Un control detallado de los

gastos, facilita pagar las cuentas
mensualmente y a evitar problemas de

dinero. Mantener un presupuesto también

ayuda a restringir los gastos
innecesarios con el fin de alcanzar las metas .
de ahorro a corto y largo plazo. o

UNIFAZ:
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*+ Organizar las cuentas

< Saber cuanto dinero se recibe A
<+ Conocer a donde va el dinero

++ Establecer como alcanzar las
metas

UN_]PAZ

Un pedido de compra se puede definir
como una solicitud o peticién

de bienes o servicios a un proveedor en
concreto. En esta solicitud se
especifican dichos bienes o servicios,
asi como precio, cantidad, condiciones
de pago y entrega, entre otros. Se trata
de un documento comercial que obliga
al comprador a aceptar la entrega de
los productos o servicios que ha
solicitado, siempre que se cumplan los
términos acordados.
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Los pasos basicos del procesamiento

de pedidos suelen ser:

* Recibe el pedido Q

++ Generar una orden de venta Q Q
*+ Picking, clasificacion y empaque Q

* Transporte
+ Facturacion

UNIPAZ

Cltin o los e

*+ El procesamiento de pedidos es un componente
clave del cumplimiento de pedidos, y los flujos
de trabajo de procesamiento de pedidos
eficientes pueden ayudar a mantener a los
clientes satisfechos.

*» Este flujo de trabajo incluye la seleccion de
inventario, Ila clasificacion de articulos,
el embalaje de pedidos y su envio.

% El software de procesamiento de pedidos puede
brindar importantes beneficios para una
empresa, ya que ayuda a automatizar los ¥y |

Procesos de Almacén, mejora la precision y = -
reduce el tiempo que lleva cumplir los pedidos. A

UNIFAZ:
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El albaran, es un documento de entrega, es decir, un
documento mercantil que justifica la entrega de un pedido.

Un albaran no es una factura y aunque tenga un aspecto y un
contenido parecidos, no lo sustituye. El albaran no cumple
funciones tributarias, no es obligatorio, pero la factura si lo es.
Para entregas continuas, puedes reunir varios albaranes y al
final emitir una factura que recoja el conjuntoe de las
operaciones.

UNIPAZ

A=Para (o &rie &4 g2

El albaran se entrega con copia al comprador de las
mercancias para que lo firme y pueda justificar la entrega.
Su funcion, es la de dejar constancia de la entrega del -
producto.
El comprador se queda con el original y la copia firmada va
para el vendedor. Es importante que asi sea, porque una vez
el vendedor la haya recibido, podra emitir la .
correspondiente factura.
El albaran también es importante para la empresa que
transporta la mercancia, ya el albaran firmado por el
N )

comprador es una garantia de entrega del producto en buen
estado

UNIFAZ:
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< Lugar y fecha de emision del albaran "

<+ Datos identificativos del comprador y el vendedor
(nombre y apellidos o razén social, NIF o CIF, direccion
postal, etc.)

<+ Namero de albaran

< Lugar y fecha de entrega

< Espacio para la firma del receptor

< Cantidad y descripcion del producto

UNIPAZ

Que el albaran no sea obligatorio no significa que no tenga
importancia legal y comercial. Debes tener en cuenta los
siguientes puntos: -
++ La firma en el albaran: firmar el albaran significa no sélo
dar conformidad de que se ha recibido la mercancia, sino
que esta se ha entregado en buen estado. .
% Los plazos de pago: la ley de morosidad dice que el plazo
de pago de las facturas empieza a contar desde la fecha
de recepcion de la mercancia, no desde la fecha de

emision de la factura (que muchas empresas emiten el
mismo dia que envian la mercancia) ni de recepcion de

ésta :
<>

UNIFAZ:
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