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UT 5 – CIRCUITO DOCUMENTAL DE LA COMPRAVENTA
Actividades:

5.1. Conocer y enunciar las fases por las que pasa una empresa desde que siente la necesidad de adquirir bienes o servicios hasta que finaliza su recepción.
5.2. Identificar todos los documentos que intervienen en una compraventa.

5.3. Seleccionar la mejor opción ofrecida cuando se tienen varios proveedores.
Problemas propuestos
1·· Señala los tipos de necesidades que llevan a una empresa a realizar una compra.

	


2·· Describe las fases de comienzo y desarrollo de una negociación comercial.
	


3·· Indica cuáles son los documentos de la compraventa que pasan por el almacén en su circulación por la empresa vendedora.
	


4·· Una empresa comercial detecta la necesidad de hacer un contrato de suministro de mercancías para la venta.

Realizadas las correspondientes gestiones, obtiene las siguientes ofertas:

–Proveedor 1. Garantía de 6 meses; transporte y seguro por cuenta del comprador; precio: 20 €/unidad; plazo de entrega: 5 días; certificado de calidad ISO; empresa de prestigio; asesoramiento en ventas.

–Proveedor 2. Garantía de 3 meses; precio: 19 €/unidad; descuento: 2%; plazo de entrega: 7 días; empresa de prestigio.

–Proveedor 3. Garantía de 8 meses; transporte y seguro por cuenta del vendedor; precio: 20 €/unidad; plazo de entrega: 4 días; empresa de prestigio; asesoramiento en ventas.

Los criterios de evaluación para la selección de proveedores son asesoramiento en ventas, precio, transporte, certificado de calidad y garantía.

Elije el proveedor más adecuado aplicando el método de las ventajas.

	


5·· 
electrón, SA es una cadena de tiendas de electrodomésticos distribuidas estratégicamente en la ciudad.

electrón necesita comprar 10 frigoríficos y para ello solicita oferta a varios fabricantes. electrón tiene claras las prioridades para la selección de las ofertas y ha establecido el siguiente orden y objetivos que pretende con la compra:

a) Respecto al plazo de entrega, el objetivo es que el proveedor se acerque a 30 días desde la fecha de pedido como máximo.

b) Respecto al plazo de pago, el objetivo es de 30 días desde la fecha de emisión de la factura como mínimo.

c) Respecto al precio, a electrón no le gustaría pagar más de 10 000 € en total. La siguiente tabla resume la información que los fabricantes envían a ELECTRÓN:
      Proveedore
s                                “A”            “B”             “C”
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electrón decide valorar el criterio del precio en un 50% y el resto de los criterios a partes iguales. ¿Cuál sería el proveedor seleccionado empleando el método de ponderación de criterios?

	


6·· Una empresa que fabrica mobiliario de oficina vende 60 archivadores a una empresa que los comercializa al por menor. La operación se concreta a partir de una carta de petición de ofertas que la empresa comercial le envía a la empresa fabricante. El pago de la operación se hace mediante un cheque nominativo y no hay ningún tipo de reclamación. Realiza las siguientes tareas:

a) Identifica la fase de preparación de la compra en este proceso de compraventa.

b) Uno de los documentos que se genera en esta operación es el pedido. Describe el circuito que sigue este documento desde que nace en el departamento de compras de la empresa comercial hasta que se archiva definitivamente en el departamento de ventas de la empresa fabricante.

c) Indica, por orden cronológico, los registros que debe actualizar la empresa compradora en esta operación.
	


7·· Realiza un esquema del proceso documental de documentación en la compraventa.
	


8·· La empresa GAIZCA, SA (domiciliada en Pontevedra, c/ Cobian Areal, 3, CP 36001, teléfono 986 12 12 12, CIF A-360001111) ha detectado la necesidad de adquirir un programa de contabilidad ajustado a la legislación vigente.

El jefe del departamento financiero eleva un informe a la dirección, que, después de estudiarlo y asesorarse, pasa un informe al departamento de compras para que adquiera un programa con unas características técnicas concretas, indicando que el presupuesto máximo para la compra es de 4.000 € y que la instalación debe hacerla el vendedor.

El departamento de compras realiza la correspondiente búsqueda de proveedores y solicitud de ofertas, y recibe 4 que cumplen los requisitos mínimos, que son las siguientes:

–Oferta 1. Ofrece un curso de 60 horas de formación. Garantía de 2 años. Precio: 3.800 € al contado. La instalación corre por cuenta del vendedor. Se incluyen actualizaciones durante 2 años. Es un proveedor de gran prestigio.

–Oferta 2. Garantía de 1 año. Precio: 3.600 €. Pago a 90 días sin intereses ni gastos adicionales. La instalación corre por cuenta del vendedor. Se trata de un proveedor nuevo del que no hay ninguna información. Se incluyen actualizaciones durante 1 año.

–Oferta 3. Ofrece un curso de 30 horas de formación. Garantía de 2 años. Precio: 4.000 €, con un 7% de descuento comercial. Pago a 30 días. La instalación es por cuenta del vendedor. Se incluyen actualizaciones durante 18 meses. Es un proveedor con el que hemos tenido relaciones comerciales sin problemas.

–Oferta 4. Ofrece un curso de 20 horas de formación. Garantía de 1 año. Precio: 4.300 €. Pagadero a 90 días. La instalación es por cuenta del vendedor. Se incluyen actualizaciones durante 12 meses. Se trata de un proveedor que acaba de comenzar su andadura comercial.

Una vez seleccionado el proveedor, el departamento de compras procede a realizar el pedido, que es servido en el tiempo estipulado y pagado en la forma prevista.

Analiza esta situación y realiza las siguientes tareas:

a) Elige el proveedor con más ventajas.

b) Señala los documentos que se intercambian las 2 empresas.
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