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RESUMEN

La realizacion de este proyecto tiene como principal objetivo evaluar la fiabilidad
empresarial y financiera sobre la creacion de una empresa de servicios bajo la forma
cooperativa en el sector de la hosteleria, situada en una zona con un gran volumen turistico

como es la costa Dorada.

El marco de trabajo en que basamos la creacion de la empresa es la creacion de una central de
compras que ha de englobar el total de las compras de las empresas con actividades
hosteleras de la zona, ofreciéndoles unos servicios basados en la compra y la distribucion de
sus necesidades de producto, mediante una red de comercializacion y distribucion
centralizada.

Los promotores de la central van a ser los mismos propietarios de los establecimientos
turisticos. Los intereses comunes entre ellos son entre otros, una optimizacion de recursos
basados en un concepto importantisimo para el futuro de las empresas como es la
optimizacion de beneficios mediante la reduccion de costes y a su vez conseguir una
especializacion en las actividades potenciales de sus empresas. La asociacion de estos
promotores va a ser mediante los ideales de una sociedad con plena autonomia, libre
adhesion y baja voluntaria, caracteristicas entre otras que retne la sociedad cooperativa de

servicios, bajo la cual estructura se creara nuestra empresa.

El estudio que realizamos parte de un inicio basado en el estudio de la idea de negocio, lo cual
nos hace que trabajemos en determinar las oportunidades que se nos presentan para iniciar,
desarrollar y potenciar esta idea inicial. Una vez determinado este analisis previo, procedemos
a la descripcion del mercado en que nos vamos a mover teniendo en cuenta tanto su
estructura, como amenazas, debilidades e incluso puntos fuertes que tenemos en nuestro
proyecto.

A continuacion nos centramos en enumerar las caracteristicas que van a dar forma a nuestra
sociedad, describiendo el producto / servicio que vamos a ofrecer a nuestros asociados. Las
caracteristicas estan basadas en estos tres aspectos principales, el plan de compras, la
distribucion y la comercializacion de nuestro servicio.

Para conseguir llevar a cabo las acciones establecidas de nuestra sociedad, detallaremos
previamente tanto los medios fisicos, como son por ejemplo nave industrial, camiones,... y

los medios personales visto con detalle en el apartado de recursos humanos.
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Por ultimo una vez ya descrito todo lo que seria nuestra organizacion, nos dedicaremos a
detallar el aspecto econdmico — financiero de la sociedad, detallando el plan econémico —

financiero para los primeros afios de funcionamiento.
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0. GLOSARIO

SCCL: Sociedad catalana cooperativa limitada
DAFO: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.
IVA: impuesto valor afiadido

DESADV: informacion formato electronico codificada por AECOC de aviso expedicion de
mercancia

AECOC: Asociacion espafiola de Codificacion comercial
ANCECO: Asociacion nacional centrales compra y servicio

ISO: Organizacion nacional para la normalizacion

ERP: Entrerprise Resource Planning

DAT: test que evalla el razonamiento verbal

PMA: test que evalla las aptitudes mentales primarias

TRLET: Texto Refundido de la Ley del Estatuto de los Trabajadores
UE: Unidn Europea

CTE: Cddigo técnico Edificacion

EIA: Estudio Impacto ambiental
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1 PREFACIO

1.1 Origen del proyecto

El origen del mismo nace en el momento de mi incorporacion al puesto conocido como
técnico de compras o ingeniero de compras en una empresa del sector servicios que trabaja a

nivel nacional y que desarrollo durante un periodo de 6 meses.
Una vez en el puesto trabajo me doy cuenta de la importancia que tiene para la cadena de

suministros de una empresa el departamento de compras y con la ayuda del Profesor Bernardo

Lopez Pinto que me sugiere este tema comienzo a trabajar en ello.

1.2 Motivacion del proyecto

Mi anterior experiencia laboral en un departamento de logistica en la multinacional del
mueble IKEA, sumada a la de mi posterior puesto en un departamento de compras de una
cadena hotelera durante 6 meses hace que la realizacion de este proyecto sea de una gran
importancia para mi, ya que con la ayuda de los conocimientos adquiridos durante mis
estudios de ingenieria industrial podré conocer gran parte de los entresijos de un proceso
importantisimo para el futuro de las empresas como es el de aprovisionamiento/compras y

distribucioén.

Una vez introducidos en este proyecto descubro la gran importancia que tiene para una mejor
formacion el hecho de poder trabajar en una empresa “comercial”, es decir que sea la que
vende un servicio y producto ante lo cual tras buscar en el mercado surge la posibilidad de
incorporarme en una empresa que opera internacionalmente como gestor de cuentas

Nacionales integrado dentro de la supply Chain.

Con todos los conocimientos citados en las diferentes empresas y en los diferentes puestos
desempefiados he conseguido crearme un concepto mas detallado de cada uno de los factores

intervinientes en las relaciones comerciales.
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Con todo ello mi objetivo a medio plazo seria el de la direccion de cualquier de los
departamentos pertenecientes a la supply logistico de una empresa, pues como he ido
descubriendo en varios afos es de vital importancia saber como funciona cada uno de sus

departamentos ya que todos estan interrelacionados entre si.
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2 INTRODUCCION

2.1 Proposito

El proposito de este proyecto no es otro que la creacion de una empresa bajo la forma juridica
de Sociedad cooperativa de servicios (SCCL) que se encargue de las realizar las compras y de
gestionar la distribucion de las mismas, de un determinado grupo de empresas pertenecientes

al sector de la restauracion de una zona turistica especifica.

2.2 Objeto

El objeto se basa en la creacion de una central de compras, para que con la centralizacion de
las compras y distribucion de diferentes establecimientos de la restauracion de la zona de la
Costa Dorada, conseguir unas mejores condiciones de compra de las necesidades.

Para ello vamos a centralizar las compras de las necesidades requeridas por estas empresas

en las familias de alimentacion, bebidas, productos limpieza y mobiliario.

Por otro lado conseguiremos un mejor servicio acorde con las necesidades de la zona, ya que
la especializacion por nuestra parte en compras y distribucion reportara beneficios de calidad
final ofrecida, asi como conllevard una potenciacion de los establecimientos en lo que serian

sus actividades fuertes o potenciales.

2.3 Alcance

Procederemos a la creacion de una sociedad cooperativa, de la cual sean socios todas las
empresas de la restauracion de la Costa Dorada interesadas.

Seré una sociedad que con plena autonomia y bajo los principios de libre adhesion y de baja
voluntaria, con capital variable y estructura y gestion democratica que asociard a personas

naturales o juridicas que tienen intereses comunes [Ref.1].
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El objetivo principal serd& mejorar la situacion econémica de los componentes y del entorno
comunitario en el que acttan, desarrollando una actividad empresarial de base colectiva en la
cual los intereses colectivos estardn por encima de toda idea de beneficio particular.

Nos centraremos en realizar las compras y su posterior distribucion de todos aquellos articulos
comprendidos dentro de alimentos, bebidas, mobiliario, higiene, textil.etc

La intencidn en definitiva no es otra que reducir el precio de adquisicién y distribucion de la
mercancia, ya que al mayor sea el volumen de negocio mejores precios se conseguiran de los
proveedores y transportistas y conseguiremos un mejor Servicio gracias a nuestra

especializacién en este &ambito de actuacion.

Para ello contaremos con los diferentes entes publicos de la region relacionados tanto con el
turismo como con el consumo como colaboradores indirectos del proyecto. Pese a que su
papel se desarrollara desde una posicidn pasiva en cuanta actividad, ya que ellos no van a
intervenir en el funcionamiento de la empresa, consideramos importante su papel dentro del
mismo como colaboradores para cumplir los objetivos comunes tanto de las entidades
publicas como privadas.

El buen funcionamiento tanto econémico como a nivel servicios en las diferentes empresas,
implicara el logro de los objetivos de las sociedades, ya que se conseguira ofrecer un buen

servicio en la zona que a su vez repercutird en la imagen externa que se lleva el consumidor.
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3 IDEA DE NEGOCIO

3.10portunidad de negocio

La situacion socioecondémica ha determinado un continuo incremento de todos los costes de la
empresa por encima del aumento de los ingresos conseguidos, lo que evidentemente ha
provocado, en casi todos los casos una reduccion de los beneficios.

Esta situacion ha llevado a una situacion en la que nosotros establecemos el precio del
producto/servicio en funcion de las exigencias del mercado y la Gnica forma de aumentar
nuestros beneficios es disminuir los costes, unos costes que vienen determinados tanto en la
produccion como en la compra, por lo que es de vital importancia en todas las empresas la

reduccion de estos factores.

Es un objetivo primordial el hecho de centrarse en la reduccion del coste de compra de los
productos / servicios en las empresas ya que hasta ahora era una funcion bastante descuidada
por gran parte de las empresas. Un claro ejemplo es la clara tendencia de muchas empresas a
externalizar una parte o incluso toda la funcion compras de la propia empresa.

El hecho de externalizar esta funcion y ponerla en manos de un grupo especializado nos
proporcionard una optimizacion de la misma, asi como permitira a las empresas de la zona
dedicarse a lo que mejor saben hacer.

El importante desarrollo de las herramientas informaticas y a su vez de las tecnologias de la
informacién no hace mas que corroborar que nos encontramos en un momento idéneo para

desarrollar al maximo de sus posibilidades la funcién compras en las empresas.

3.2 Perspectivas

Nos encontramos ante una sociedad consumista, en la que el individuo se encuentra deseoso
de poder consumir sus recursos economicos en algo que le seduzca, que le cree una sensacion
de bienestar que le permita aislarse de sus obligaciones diarias ya sea en lo laboral o en lo
personal, a lo cual sumamos que cada vez es mas evidente el deseo por parte del consumidor
de reclamar en el marco del turismo propuestas mas flexibles alejadas de las rigidazas de los

tradicionales paquetes.
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El hecho de que los turistas deseen poder disponer de una gran variedad de alternativas en el
destino elegido provoca un auge en otro tipo de turismo dispar de aquel tipico de sol y playa,
gue no es otro que el conocido como turismo activo, es decir que desean poder realizar
actividades en sus lugares de vacaciones ya sean bien deportivas, de salud, de belleza o

incluso culturales.

Ante esta demanda no podemos encontrar una region que responda mejor a las necesidades
como la Costa Dorada ya que ademas de gozar goza de un clima mediterraneo [Ref.2]
templado, sus buenas comunicaciones ya sea por transporte individual o como colectivo ya
sea mediante bus, tren 0 avion hace que sea uno de los destinos veraniegos mas solicitados de

toda Europa.

Todo esto sin olvidarnos de la gran variedad de oferta existente para periodos que no seas
considerados vacacionales ya que podemos encontrar desde un gran nimero de deportes a
practicar, desde convencionales como el golf hasta de aventura, ademas resefiar el que es
uno de los parques de atracciones mas importantes de Europa como es el Universal Port

Aventura.

Por lo que consideramos de vital importancia hacer corresponder las perspectivas sociales de
los consumidores con las perspectivas econémicas de los empresarios y uno de los factores a
trabajar mas intensamente no es otro que el mencionado anteriormente de la funcion de

compras.

3.3 Promotores

Seran todos aquellos propietarios de hoteles, restaurantes, responsables comerciales de las
empresas de la restauracion de la zona... que deseen adherirse a la SCCL creada como central

de compras.
Deberan aceptar las condiciones necesarias para acceder a una SCCL como son:

-Las cooperativas son sociedades que asocian personas naturales o juridicas. Esto significa

que la cooperativa es una asociacion de personas, no de capitales.

- Las cooperativas son sociedades que, con pleno derecho y bajo los principios de libre

adhesion y de baja voluntaria.
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- Con capital variable y estructura'y gestién democratica.

- Las cooperativas son sociedades no mercantiles que asocian personas con intereses o
necesidades socioeconémicas comunes, que se proponen mejorar la situacién econdémica y
social de sus componentes y del entorno comunitario donde se mueven desarrollando una

actividad empresarial de base colectiva

3.4 Factores de éxito

Tal y como hemos argumentado en los apartados anteriores nos encontramos ante una serie de
factores que nos indican que existe una gran posibilidad de alcanzar el éxito con nuestro
proyecto.

De entre los hechos mas destacados encontramos por un lado la idoneidad de la zona que
cumple con todos los requisitos para ser un centro importante de turismo de todo tipo, lo que
conlleva un gran volumen de negocio que en este caso sera de vital importancia a la hora de
conseguir las condiciones de compra. No olvidemos que en la zona no existen en gran nimero
los denominados “resorts” que presentan una dura competencia hoy en dia para el resto de la
hosteleria ya que poseen unos elevado volumen de negocio por lo que consiguen una buena

condicion de compra.

También sin olvidarnos que existe una gran tendencia hacia la externalizacion de la funcion
compras de las empresas [Ref.3] potenciada por el gran desarrollo de las tecnologias de la

informacidn y de las herramientas informaticas.
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4. ELABORACION DEL PROYECTO

4.1 Introduccion

Los promotores de la SCCL no podran encargarse de la direccion de esta, por lo que se creara
un consejo rector formado por alguno de los promotores que marcaran las bases y las lineas a
seguir una vez establecida la politica general por la asamblea general.

Para cumplir con la correcta gestion de la cooperativa, el consejo rector nombrara a una
persona externa a ella como director general que se encargara de ejercer de mediador entre la

direccion de la cooperativa y de la central de compras.

El director general deberd poner en précticas las acciones necesarias para conseguir el
desarrollo de la idea empresarial para la cual ha sido concebida la SCCL. Esta idea no es otra
que la de ofrecer un servicio a todos las empresas de la zona de la costa dorada que consiste
en externalizar su proceso de compras de la gran parte de sus productos para conseguir

disminuir unas mejores condiciones en este ambito para beneficiar a las empresas adheridas.

Esta persona se encargara de establecer un proceso para la central de compras, asi como de
marcar unos objetivos y unas prioridades para la misma, a su vez se responsabilizaran de los
diferentes responsables de ésta para asegurarse del buen funcionamiento y del cumplimiento

de los resultados esperados de la misma.

Cada responsable elegira el proceso que considere mas idoneo acorde con las necesidades y
caracteristicas establecidas, en lo que el director general debera de dar su aprobacion

definitiva asi como de valorar junto con el responsable las posibles mejoras.

Para asegurar el buen funcionamiento del proceso de la central de compras asi como de
herramienta de trabajo, se instalard un programa informatico que permita interconectar los

diferentes procesos.

4.2 Herramienta informatica compras

La herramienta utilizada para la gestion del proceso de compras es la XXXXXX, esta
herramienta nos va permitir una configuracion de todos las circunstancias o hechos

relacionados con el proceso de aprovisionamiento, teniendo en cuenta las funciones que
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desarrolla cada persona en la organizacion, incorporando multiples tipos de permisos que van

desde permisos de productos hasta limites de gasto.

La ventaja mas importante de la utilizacion de esta herramienta no es otra que el aumento de
la cantidad y calidad del flujo de la informacion en el proceso ya que siempre se encontrara
disponible y actualizada, afiadiendo a su vez una reduccion de errores, de duplicacion y
pérdidas de informacién. Ademas con el Reporting de historicos cada usuario puede analizar
los datos que fluyen por el sistema referente a su area de responsabilidad. Estas herramientas
dan soporte a la toma de decisiones de planificacion de compras de cada material, a la

eleccion de proveedores y/o a la reduccion de stocks.

Dispondremos de un catadlogo de todos los productos ofertados por la central de compras
donde apareceran todos los datos significativos del producto, es decir, informacion técnica,
precios, lotes, tiempo de entrega, pedido minimo. Este catalogo sera de gran utilidad para los
responsables de hacer los pedidos por parte de las empresas de restauracion ya que dispondran

de toda la informacidn necesaria para el buen desempefio de su trabajo.

Para el proceso de aprobacion de érdenes de compra utilizaremos un sistema digitalizado en
que cada tipo de usuario se configura individualmente pudiendo fijar limites de compra y
guiar procesos de aprobacion. Con este sistema podremos descentralizar el proceso
manteniendo la informacion centralizada y disponible, reduciendo el tiempo y la burocracia

de cada orden.

El envio de la orden generada se enviard directamente al proveedor en cualquier formato
dependiendo de su nivel tecnoldgico (fax, email, web). El hecho de tener todos los productos
de una forma estandar dentro del sistema se evitan los errores de comprension reduciendo asi

el tiempo de respuesta del proveedor.

Para la recepcion de solicitudes y la notificacion de recepcion de mercancia se hara uso de
diversas herramientas auxiliares como seran lectores de codigos de barras para la recepcion de
mercancia, y procesando las solicitudes a través de pda’s o utilizando tecnologia movil en

los diferentes establecimientos.

Para el apartado logistico la herramienta contara con un mddulo llamado avanzado de

almacenes que se encargara de gestionar todas las acciones en particular del propio almacén.
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Este modulo del programa no es otra que una mas de las funciones del hardware utilizado en
la central de compras para su correcta gestion, el hecho de estar integrado con el
procedimiento de compras hace que podamos programar las recepciones diarias y que
sobretodo dispongamos en todo momento informacion del stock disponible para no hacer

compras innecesarias.

4.3 Proceso central de compras

El proceso de compras estandar establecido para la central seria aproximadamente y a grandes

rasgos el indicado en la siguiente figura:

(= ]
SISTEMA ALMACEN

[ ESTABLECIMIENTO INFORMATICO
A

— &3
c

INFORMATICO

ALMACEN @ SISTEMA

A 4

CENTRAL R
DE
COMPRAS CENTRAL
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A COMPRAS
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INFORMATICO
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J

Figura 4.1
a) El establecimiento detecta una necesidad e introduce esta en el sistema informético

b) el sistema informéatico comprueba si hay stock o si hay alguna orden de compra del
material

c) el sistema informéatico emite una orden de compra o una orden de envio a la C. Compras

d) la central de compras realiza proceso de compras

e) el almacén recepciona la mercancia y lo introduce en el sistema

f) la central de compras gestiona las diferentes ordenes de envié y le entrega albaran de

entrega al almacén
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g) distribucion de la mercancia y emision de factura
De entre todos los procesos anteriores a continuacion hacemos una descripcién detallada de
aquellos mas relevantes como son el proceso de compra, el de distribucion y la emision y

pagos de facturas

4.3.1 Proceso de compras

El inicio del proceso de compras viene determinado por la creacion o deteccion de una
necesidad actual o en un periodo breve de tiempo, es en este preciso instante cuando nace lo
que denominamos el proceso de compras y que se podria resumir de la siguiente manera:
-solicitud de compra: se crea a partir de la necesidad generada o detectada de un determinado
articulo

-blsqueda informacidn: en este instante el principal objetivo es el de buscar conformacion del
articulo, esta informacion consistiria en localizar los posibles proveedores de este material, su
plazo de entrega, precio, posibles ofertas o promociones...

-Creacion pedido: una vez ya tenemos toda la informacion necesaria procedemos a la
redaccion de la oferta, que ha de incluir todos los aspectos detallados de las condiciones del
pedido

-Seguimiento del pedido mantener contacto con el proveedor para asegurarnos de que no
existe ningun tipo de problema con lo establecido en el pedido en firme y asi informar a los
interesados del estado del mismo

-Recepcion material: comprobacién mediante albaran de que las cantidades indicadas son las
correctas y la mercancia se encuentra en perfecto estado

-Pago factura: Se procedera al pago de la misma en las condiciones establecidas en el pedido

siempre y cuando la mercancia recibida sea correcta

Las compras tradicionales suelen utilizan medios tradicionales como el teléfono y el fax que
tienden a generar errores en el flujo de informacion con lo que el ciclo de compra se alarga
innecesariamente.

Algunos ejemplos reales de estas ineficiencias pueden ser:

-Busqueda de informacion: La busqueda del producto en los diferentes catalogos en formato
papel hace que a parte del tiempo que se dedica a la busqueda se pierda la posibilidad de

comparacion o asociacion entre productos similares.




19 Creacion de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria

-Informacion contenida en el pedido: El usuario rellena a mano la informacion del pedido.
Cada usuario rellena de forma particular los pedidos generando informacion erronea
malentendidos, falta de informacion, cruce de llamadas y retrasos en el pedido.

-Envio del pedido al proveedor: En organizaciones donde las compras se realizan de forma
descentralizada o donde abundan las Ordenes de compra urgente, el usuario envia
directamente la orden de compra al proveedor lo que provoca que el responsable de compras
no tenga informacion en tiempo real de lo que se esta comprando y en casos extremos no
tenga esta informacién hasta que llega la factura. Esta falta de informacion en las compras
genera ineficiencias y redundancias de pedidos.

Seguimiento del pedido: El usuario final no tiene, en ningln momento, intercambio de

informacidn con el proveedor sobre el estado de sus drdenes de compras.

Estos hechos hacen que tratemos de dar un nuevo enfoque al proceso de compras para evitar
estas ineficiencias, y la mejor manera de subsanar estas es la de la utilizacion de la
herramienta informatica presentada anteriormente que nos ayude a que todos los implicados
en el proceso dispongan de toda la informaciéon actualizada de la compra.

De esta forma la informacion fluye desde dentro de la organizacion hacia el proveedor, y del
proveedor hacia la organizacion, pudiendo ser revisada por cualquier usuario interesado en
cualquier lugar y momento, permitiendo asi que cada elemento de la cadena de suministros
pueda optimizar sus aprovisionamientos

Tanto en el interior de la empresa como para el proveedor la informacion esta totalmente
estructurada provocando una optimizacion en el proceso de compra evitando todas las

ineficiencias de los procesos tradicionales.

4.3.2 Loqgistica

Recepcidon y almacenamiento de mercancia

Para la mejor eficiencia y uso del almacén vamos a establecer una serie de tareas que seran
supervisadas por el jefe de almaceén, el cual sera el responsable de organizar, controlar y

gestionar el mismo.

Entenderemos que las tareas basicas seran la recepcion de la mercancia, que realizaremos
siempre entre las 6 y las 13 horas, el almacenaje de la misma y la preparacion de las 6rdenes

de envio.
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Entre las 6 y las 13 horas nuestro principal objetivo sera la de recibir toda la mercancia del
dia, para ello centraremos todo nuestro equipo en recepcionar, validar, dar de alta y

almacenar.

El encargado de descargar el camion sera el encargado de dar el visto bueno al estado de la

mercancia y asegurarse de que todo lo que aparece en el albaran reflejado llega fisicamente.

Una vez esa mercancia se introduce en el sistema, el avanzado de almacenes nos indica si hay
que almacenarla en la zona de almacenaje o bien en la zona de envio directos. En el caso de

que se deba almacenar se hara en las ubicaciones del almacén que nos destine el programa.

Una vez tenemos recepcionada la mercancia y almacenada nos dispondremos a preparar las
ordenes de envio que vendran generadas por destinatario, para su posterior carga en el

camién y su distribucion a la mafiana siguiente. (Horario de 13 a 20 horas aprox.)

El medio utilizado para la justificacion de la entrega de mercancia seran los albaranes. Estos
los entrega la empresa vendedora a la compradora en el momento de hacer la entrega, deberan

especificar de forma detallada el género o mercancia objeto del envio.

A la hora de validar la mercancia en el sistema aprovecharemos la informacion enviada en
formato digital por el proveedor (DESADV), por lo que Unicamente tendremos que introducir
los errores y el n° de identicket, que nos servird para relacionar entregas (albaranes) con

facturas.

Distribucion mercancia

La central de compras establecera rutas de distribucion que sera las mas idéneas para evitar
costes inutiles. Estableceremos en base a esta ruta una hora de distribucion en las diferentes

empresas para agilizar al maximo el proceso de entrega. (estas las veremos mas adelante)

El transportista debera exigir la firma del albaran de entrega y se dispondra a su entrega a la
finalizacion de la ruta al jefe de almacén para su introduccion en el sistema y el posterior

envio a la central de compras.
En los albaranes de envio se consignaran los siguientes datos:

- Datos del vendedor y del comprador.




21 Creacion de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria

- NUmero de cddigo u orden.
- Descripcion de la mercancia (calidad, cantidad, modelo, precio por unidad y total).

Los albaranes tendran un formato preestablecido con lo que Unicamente se debe
mecanografiar la descripcion y detalle de la mercancia. Se efectuard por triplicado -tres

copias- de esa forma podremos enviar dos y retener uno en sus archivos

4.3.3 Facturacién

La factura es conocida como documento que se expide para hacer constar una venta, en el que
aparece la fecha de la operacién, los nombres del comprador y vendedor, las condiciones
convenidas, la cantidad, descripcion, precio e importe total de lo vendido. Se hace constar
también el numero de la factura, el nombre del comisionista o agente vendedor, la forma del

embarque y otros datos adicionales relativos a cada operacion.

La obligacion de expedir y entregar facturas supone facilitar a la Administracion tributaria
informacién referente a las transacciones economicas realizadas en el desarrollo de
actividades empresariales y profesionales, suponiendo asi un mecanismo para la correcta
gestion de los tributos. Por ello, es importante que tanto empresarios como profesionales
cumplan con el deber de expedir y entregar factura por cada una de las operaciones que
realicen en el ejercicio de su actividad. Asi, por ejemplo, en el VA s6lo poseyendo una
factura correcta se permitird al destinatario de la operacion la deduccion de las cuotas
soportadas. Dicha obligacion se recoge genéricamente en el Real Decreto 1496/2003, de 28 de

diciembre, que sustituye al anterior Real Decreto 2402/1985

Existe la posibilidad del uso de la Factura Electrénica que no es otro que el documento
tributario generado por medios informéaticos en formato electronico, que remplaza al

documento fisico en papel conservando su mismo valor legal.

La Factura Electrénica es transmitida por medios telematicos por el emisor y se conserva en

soporte informatico que permite su consulta e impresion en cualquier momento.
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Esto quiere decir que ya no es necesario imprimir la factura para que esta sea valida legal y
fiscalmente: todo el tratamiento - emision, distribucion y conservacién - puede hacerse

directamente sobre el fichero electronico generado por el emisor.

Pago de facturas

Ambito del procedimiento

Todas las compras en las que intervenga la cooperativa como demandante del producto o
servicio.

Afecta a todos los proveedores comerciales y acreedores de servicios cuya actividad esté

recogida en el procedimiento de la central de compras.

Dependencia

Las asistentes del departamento econémico de la central se encargaran de la comprobacién de
precios, plazos y formas de pago, asi como de la conciliacion entre albaran, pedido y factura,
del proceso de visto bueno del supervisor econémico y de la validacion del comprador en
compras inferiores a su limite econémico y del jefe de compras para el resto.

Por su parte el responsable econdmico a parte de la aprobacion final de las facturas se
responsabilizara de la contabilizacién de la misma y proceder a la emision del pago en las
condiciones establecidas.

Proceso
Se recibira en la central la factura por duplicado del proveedor, en caso de no decepcionarla
asi nos dispondremos a realizar una fotocopia.
Un original pasard a manos de la responsable econdmica para que proceda a registrarla
contablemente y a su posterior archivo en el libro de IVA con sello que especifique:

- Fecha de recepcién del documento

- Fecha de vencimiento

- Forma de pago
La otra copia o fotocopia se utilizara para iniciar el proceso de conciliacion de costos, que se
dividira en dos segun el coste de la compra, por lo que entenderemos por compras inferiores o

superiores a 6.000 euros.

Compras inferiores a 6.000 euros:
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- Solicitud de compra

- Pedido, autorizado por técnico compras

- Albaran de recepcién, firmado por jefe almacén

- Factura aprobada por asistente financiero, responsable financiero

Compras superiores a 6.000 euros:

Solicitud de compra

Pedido, autorizado por técnico compras y jefe de compras

Albaran de recepcion, firmado por jefe almacén

Factura aprobada por asistente financiero, responsable financiero, jefe compras

Todos los documentos se podran consultar / descargar del sistema informéatico vy

procederemos a archivarlos en papel por el periodo estipulado por la ley.

Forma de pago

Para el pago de nuestras facturas intentaremos conseguir que todos los proveedores nos
acepten mediante transferencia a un nimero determinado de dias, a ser posible entre 30 y 120
dias, en caso contrario nos acogeremos a las diferentes formas de pago que nos impongan
desde los diferentes proveedores, eso si todas a fecha 10 del mes que corresponda.

Emision de facturas

Las facturas seran confeccionadas por la responsable econdémica de la central diariamente e
incluiran todas las compras realizadas el dia anterior.
Se hard de acuerdo con lo estipulado en los reglamentos oficiales del estado y bajo las

condiciones de cobro establecidas con el socio.

Cobro de facturas

Ambito del procedimiento
Todas las transacciones de mercancia entre la central de compras y las diferentes empresas

pertenecientes a la cooperativa.
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Dependencia

Las asistentes del departamento econdmico de la central se encargaran de la estipulacion de
precios en las facturas segun precios establecidos del mismo, y de plazos, formas de pago tal
y como se estipula en las condiciones de cada socio, asi como del proceso de visto bueno del

supervisor econémico.

Proceso de facturacion

Se imprimiran cada mafiana las diferentes 6rdenes de envio generadas durante el dia anterior.
El encargado del almacén se encargard de la entrega diaria de todos los albaranes de
expedicion y la empresa transportista enviara diariamente los albaranes de entrega firmados
por el destinatario.

Las asistentes econdmicas procederan a la realizacion de la factura que cumpla los siguientes

requisitos:

- Solicitud de compra
- Orden de envio, generado por el sistema informatico.
- Albaréan de envio, firmado por jefe almacén

- Albaran de entrega firmado por el receptor de la mercancia.

Estipulara los precios establecidos para cada material y las condiciones de pago estipuladas
con el proveedor.
A continuacion se le hara entrega de la factura a la responsable economica para su posterior

aprobacion y envio al socio.

Forma de cobro
Para el cobro de nuestras se efectuard mediante transferencia bancaria a 60 dias fecha factura

con fecha 10 del mes que corresponda.
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4.4 Organigrama

Al més alto nivel del organigrama nos encontramos al director general del cual dependen

directamente Unicamente tres personas como son el director de compras, el director de

logistica y el controller comercial. (Figura 4.2)

Figura 4.2

Central de compras

La central tendra un organigrama jerarquico lo mayor descentralizado posible y en la cual
cada uno de lo componentes tendra unos limites a la hora de autorizar posibles
acciones/compras/...

Descentralizando las decisiones conseguiremos agilizar todos los tramites en lo maximo
posible, esta accion ademas hard que todos los empleados se impliquen al maximo ya que
ellos veran que tienen un campo de actuacion en el que tienen total libertad para la toma de
decisiones.

La descentralizacion de las decisiones conlleva a que todos nuestros empleados ademas de
estar 100% implicados en el trabajo tengan una elevada formacion en el puesto pues han de

estar bien formados para poder desempefiar sus funciones correctamente.

El organigrama de nuestra central seria el correspondiente al de la figura 4.3
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Figura 4.3

La jerarquizacién como se puede apreciar es minima y marcada basicamente para establecer
unos limites de autorizacion econdémica en funcion del puesto desempefiado, ya que a la hora
de trabajar tal jerarquizacion es inapreciable, la Gnica diferencia funcional parte de que cuanto
mas arriba en el puesto se tienen menos tareas administrativas y se adquieren mas de

investigacion.

El organigrama establece que aquellos que se encuentran en el ultimo escalon solo podran
autorizar operaciones cuando su coste no ascienda por encima de los 6.000€ y sus acuerdos 0
tratos con proveedores no trasciendan de lo que es el dia a dia de la central de compras. En el
siguiente escalon aparecerian aquellas personas autorizadas para dar el visto bueno a
operaciones que oscilan entre 6.000 € y 30.000€, sus acuerdos o tratos seran siempre sobre
operaciones o camparfias especiales y Unicamente asistirin como consejeros del dia a dia en

caso que su inferior lo solicite.

Por ultimo en el dltimo escalon nos encontramos a la persona que alcanzard acuerdos que
marcaran el futuro de la compafiia y que tendra que autorizar operaciones que excedan de los
30.000€
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5. ANALIS

Para determinar un correcto estudio del proyecto no consideramos mejor método que la
realizacion de una serie de analisis como pueden ser por un lado un analisis DAFO que nos
otorgara una vision general del entorno de la empresa y por otro lado la realizacion de un

analisis de mercado centrado en las tendencias comerciales de este mismo.

5.1 Analisis DAFO

Aplicamos un andlisis DAFO consistente en algo tan sencillo como estudiar cuales son los
puntos fuertes y débiles de la empresa, desde el punto de vista del servicio que ofrece dentro
de la regibn asi como las oportunidades que presenta su  entorno.
Los parametros que a continuacion vamos a detallar son por un lado internos (debilidades y
fortalezas) y por otro lado externos (amenazas y oportunidades).

Debilidades

La principal debilidad que presenta esta empresa es su aceptacion por parte de los futuros
socios/clientes de ella debido a que comporta primero una serie de procedimientos rigidos que
han de cumplir todos los clientes para llevar un correcto funcionamiento de ellos mismos asi
como de la central. A su vez requiere un importante desarrollo tecnolégico a lo cual la gran
mayoria de las empresas pequefias no seran muy favorables.

Por otro lado tenemos los factores que diriamos personales como podrian ser la no aceptacion
de determinadas marcas por parte del cliente y que sean las establecidas por la central ademas

del hecho de que la gran mayoria de las personas seamos reticentes a los cambios.

Amenazas

En un principio la mayor amenaza seria la eliminacién del descuento comercial denominado
rappel que premia al descuento por volumen de compra pero que como veremos en los
siguientes apartados significa un factor controlado.

Aquellos factores que podriamos considerar como una amenaza seria la interactuacion en la
zona de otras centrales de compras como pueden ser:

- centrales que trabajan a nivel nacional y que ya existen en la actualidad como puedan ser
las conocidas IFA, EUROMADI
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- por otro lado las que corresponden a grupos hoteleros que suelen actuar general con una

central propia.

Fortalezas

Por un lado tenemos el hecho de que el mercado impone una reduccion de los costes y el
Unico modo practicamente de hacerlo hoy en dia es en el abaratamiento de los precios de
compra. Para este hecho no hay otro método que conseguir un buen volumen de compras para
poder negociar con los proveedores en los conceptos que veremos a continuacién (descuento
logistico, servicios,...) ya que los proveedores tampoco pueden hacer una reduccion de sus
precios si no hay una reduccion de sus gastos.

Por otro lado encontramos el interés de las entidades publicas de la zona que son las mayores
interesadas en el correcto funcionamiento de la misma y que para ello pueden aportar un gran

numero de ayudas (subvenciones, créditos, captacion socios, impuestos...)

Oportunidades

El hecho de ser una zona con un auge potencialmente elevado por el hecho de no basar la
totalidad de su oferta turistica en la oferta de sol y playa hace que la posibilidad de una
reduccion de los costes sea contemplada con gran esperanza por los empresarios actuales asi
como posibles nuevos promotores turisticos de la zona.

A este hecho hemos de sumarle que nos encontramos en una época en que existe un gran
desarrollo de las herramientas informaticas que pueden ayudar enormemente al desarrollo de

este proyecto.

5.2 Anélisis de mercado

Delimitaciones comerciales

Durante afios la en negociacién comercial entre compradores y vendedor se habia basado en
la aplicacion de una serie de acciones que establecian el precio definitivo del producto.
Algunas de estas acciones se han visto eliminadas en la actualidad por los organismos de
regulacion de mercados o bien por los mismos proveedores y han sido substituidas por otras
acciones diferentes que en fin de cuentas vienen a tener un significado parecido y que nos

ofrecen unos resultados similares.
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De entre las practicas tradicionalmente mas utilizadas por las transacciones
comerciales encontramos entre otras el descuento por pronto pago, el descuento por
volumen de compra, el Rappel sobre venta, las bonificaciones, que a continuacion

vamos a explicar con mas detalle,...

Descuento por pronto pago

En las operaciones comerciales de compra-venta es frecuente que el pago no se realice al
contado, sino que el vendedor conceda al comprador un aplazamiento sin coste alguno, que
suele estar entre 90 y 120 dias.
También resulta frecuente que el vendedor conceda al comprador un descuento si realiza el
pago al contado (descuento por "pronto-pago™).
Es interesante calcular el % maximo que puede ofrecer el vendedor por "pronto-pago", asi
como a partir de que tipo de descuento le puede convenir al comprador acogerse al mismo.
a) Descuento maximo por "pronto pago™ que puede ofrecer el vendedor.
Este descuento maximo estara determinado por el coste de su financiacion. Al obtener el pago
al contado, el vendedor se ahorra tener que acudir a la financiacion bancaria durante el
periodo de aplazamiento.
Por lo tanto, el vendedor podra ofrecer un tipo de descuento que sera como maximo igual al
coste de su financiacion, ya que si fuera mayor le resultaria mas ventajoso esperar a que se
cumpla el aplazamiento dado al vendedor y financiarse mientras por el banco.
Para poder comparar el coste de su financiacion con el descuento ofrecido, tendra que calcular
el tipo anual equivalente de dicho descuento.
La formula empleada es la siguiente:

i=d*365/t

X

donde "i* es el tipo anual equivalente

"d" es la tasa de descuento ofrecida

"t" es el periodo de aplazamiento concedido

b) Descuento minimo por "pronto pago™ que resultara interesante al comprador.
El razonamiento es similar: el ahorro que obtenga por el descuento tendra que ser mayor que

el coste de su financiacion: si la empresa paga al contado dispondra de unos fondos que tendra
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que financiar, solo si con el pago al contado consigue un ahorro superior al coste de su
financiacion, le resultara interesante.

Si el descuento que obtiene es inferior al coste de su financiacién, preferird acogerse al
aplazamiento del pago.

Al igual que en el caso anterior, y para poder comparar la tasa de descuento con el coste de su
financiacion, habra que calcular el tipo anual equivalente de dicho descuento, aplicando la

misma formula que en el caso anterior.

Descuento por volumen de compra

Este es uno de los descuentos mas importantes sobre los que se basan los acuerdos
comerciales, suele ir incluido en factura aunque hoy en dia no se utiliza y se divide en otros
descuentos que veremos mas adelante. El hecho de englobar diferentes factores le hace ser
sobre el cual hay mas margen de maniobra.

Principalmente podriamos definir que se basa en la agrupacion de los pedidos lo que hace
abaratar costes al distribuidor. Hasta este punto todo es bastante trivial pero en la disminucion
de los costes del distribuidor es donde se engloban los diferentes factores a explotar ya que los
costes vienen reducidos en varios segmentos, es decir el cliente disminuye sus costes de
distribucion al englobar los suministros y hacerlos mas voluminosos, a su vez el coste de
mantenimiento del almacenaje (stockaje) por parte del fabricante/distribuidor decrece
notoriamente y por ultimo un factor casi tan importante como los anteriores el hecho de que el
distribuidor dispone del dinero en efectivo para poder pagar a sus distribuidores de materia
prima en lugar de utilizar otras férmulas de pago que le repercuten un coste. Este ahorro no
hay que confundirlo con el de pronto pago ya que si bien son resultados similares el concepto
es diferente.

Hay otro factor desligado de los anteriores que se puede incluir dentro de los beneficios de
este tipo de acuerdo y es el hecho de que si los fabricantes/distribuidores hacen suministros
elevados (a medio plazo) se evitan el hecho de tener que estar muy pendientes de las
previsiones a corto plazo la cual cosa evita fabricacion de necesidades acorde con el mercado.

Rappel sobre venta

Es un descuento fuera de factura y es de todos los acuerdos comerciales quizas el mas

extendido y consiste basicamente en el descuento que se concede a un cliente por alcanzar un
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consumo determinado durante un periodo de tiempo establecido. El rappel suele concederse
en forma de escalado de consumos a los que corresponde un escalado de descuentos. El
objetivo final de esta técnica es premiar el mayor esfuerzo realizado por el cliente

concediéndole un descuento superior. Una plantilla tipica de rappel podria ser:

Por consumos de 100.000 a 100.001 euros - 1%
Por consumos de 100.001 a 200.000 euros - 2%
Por consumos de 10.000.000 a 100.000.000 euros - 3%

Por consumos superiores a 100.000.000 euros - 4%

Es importante que el rappel suponga un incentivo al comprador, es decir que la cifra inferior
de la escala sea ligeramente superior a su consumo habitual. En caso contrario, estariamos

simplemente regalando un porcentaje de descuento.

El periodo de consumo suele ser anual pero también es habitual conceder rapeles trimestrales
0 semestrales. Hay quienes argumentan que estableciendo dos o cuatro rapeles anuales se
ejerce una mayor presion sobre el consumo que si se concede anualmente. Es decir, no es lo
mismo conceder un rappel anual del 2% por consumos superiores a 100.000 euros que dos
rapeles semestrales del 1% sobre consumos superiores a 50.000 euros. En este segundo caso,
el cliente se vera forzado a aumentar su consumo en los dos semestres del afio mientras que en
el primero, podria alcanzar la cifra simplemente cargandose de mercancia en Diciembre. Asi,

se supone que el volumen total de ventas es superior en el primer caso.

Los rapeles se conceden generalmente por la totalidad del consumo si bien también se pueden
pactar por determinadas categorias de productos o detraer de su codmputo algunas gamas de
baja rentabilidad. Esta modalidad puede parecer logica en determinados casos pero su gestion
es mas complicada tanto a la hora de su negociacion como al hacer el calculo de la

liquidacion.

Las ventajas que obtiene la empresa vendedora al conceder un rappel en lugar de un

descuento en factura son:

o Se difiere la concesion del descuento lo que supone un beneficio financiero para la

compafiia.
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e La promesa de mayores descuentos por consumos superiores motiva al comprador a

concentrar las compras en un solo proveedor en detrimento de otros suministradores.

El rappel constituye un evidente argumento de ventas en las semanas anteriores al

vencimiento del plazo.

Bonificaciones

La bonificacion no puede asimilarse al concepto que pueda crear de regalo u obsequio que en
un principio nos vendria a la mente por lo que presenta una definicion dificil, ya que en
realidad es una contraprestacion a la compra, disminuyendo el coste y es una modalidad de
descuento comercial que también incide de forma indirecta en los costes del vendedor

(transporte, logistica....)

Todas estas expresiones aun siguen en uso pero estan dejando paso a otro tipo de conceptos
como antes menciondbamos basados en el descuento por los servicios, es decir por las
acciones a efectuar en la cadena de suministro (APROVISIONAMIENTO, MARKETING,...).
Con esta nueva tendencia lo que se quiere hacer ver al cliente que existen unos gastos de
produccion y unos beneficios a obtener por el vendedor predeterminados y la Unica forma
posible de encontrar beneficios por las dos partes es en la reduccién de estos gastos indirectos.
Los nuevos conceptos o denominaciones introducidos en las negociaciones comerciales son

tales como el descuento logistico, aprovisionamiento medio, promociones, publicidad,...

Descuento servicios

Es la nueva denominacion que se le suele otorgar al mix generado por los descuentos ya
desaparecidos de rappel o por volumen de compra. Este nuevo acuerdo comercial viene a
premiar el servicio que se le ofrece al comprador, de ahi su nombre, es decir si eres un buen
comprador y ofreces un buen servicio diriamos que se te ofrecen unas mejores condiciones.
La definicion de ofrecer un buen servicio o ser un buen comprador no esta bien clarificada
pero viene a ser en funcién de tu volumen de compras.

Es por esto que este descuento puede venir reflejado en factura o ser cobrada mediante un
cargo fuera de ella. Sus condiciones al igual que sus acciones predecesoras vienen

establecidas semestral o anualmente mediante un porcentaje fijo en este periodo.




33 Creacion de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria

Descuento aprovisionamiento medido / Descuento logistico

Este concepto viene del original descuento por volumen donde a empresa concede un
descuento porcentual fijo aplicado en factura y que se revisa semestral o anualmente segun el
caso, basado en las cifras de aprovisionamiento.

La reduccion del numero de aprovisionamientos hace que los gastos indirecto por unidad de
compra en los envios se reduzcan notablemente Si estos vienen agrupados en grandes
volUimenes suponen un ahorro para el distribuidor y este aplicara un descuento por ello ya que

asi las dos partes vendran favorecidas por el acuerdo.

Promociones

Descuentos aplicables a compras de productos que el proveedor considere que sirven como
marketing para la propia empresa, es decir ayudan a promocionar y dar publicidad a nuevos
productos que entren en el mercado o bien potenciar alguno de los ya existentes.

Estas promociones pueden venir reflejadas en las facturas como es el caso de los famosos 3x2
0 bien pueden ser cargos aplicados fuera de factura por el comprador en concepto de

publicidad, innovacion, lanzamiento de productos...

Caracterizacion

El mercado esta caracterizado por un gran numero de interlocutores entre el productor vy el
destinatario final, lo cual hace que con las nuevas tendencias comerciales sea dificil seguir
con este modelo por lo que existe una tendencia hacia la eliminacién de estos canales

intermedios que no hacen méas que encarecer el precio del producto final.

Es aqui donde nuestra empresa debido a su notorio volumen de ventas y su red de distribucion
propia va a poder realizar un mayor trabajo porque la principal intencion es reducir al minimo
los interlocutores, hasta el punto de compras directamente a fabricante siempre que sea
posible.

Con esta accion de negociacion directa con el fabricante conseguiremos una optimizacién de
los precios de compra de todos los productos y a subes aprovecharemos nuestras propia red de
distribucidn la cual tiene un peso importante dentro del proyecto.
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Sectorizacion

Las circunstancias marcadas en el sector debido a las magnitudes economicas y la repercusion
que las Centrales Compras Servicios tienen en el entorno econémico (15% del PIB espariol),
plantearon la necesidad inminente de regular este sector con un alto potencial de crecimiento
en Espafia por lo que se creo en su dia la Asociacion Nacional de Centrales de Compra y
Servicios (ANCECO) [Ref. 4] que es la primera iniciativa en Espafa de aglutinar este sector

donde su principal objetivo se centra en la normalizacién del sector.

ANCECO que se fundd el 30 de Marzo de 1998 en Terrassa (Barcelona) a raiz de la
celebracion del ler Congreso Nacional de Centrales Compra y de Servicios. Actualmente
tiene mas de 50 socios de 18 sectores distintos y que aglutinan a 128 centrales. Estas
representan a unos 30 mil establecimientos, fabricas y mayoristas de toda Espafia, y que
suman un total de facturacion anual de mas de 5 billones de pesetas, mas del 65% de la

facturacion global de las casi 400 centrales censadas en Esparia.

Estos datos vienen a demostrar la gran importancia y peso que estan obteniendo las centrales
de compra dentro del sector y las expectativas creadas a raiz de la externalizacion de la

funcién compras de muchas empresas no hace méas que reforzar esta teoria.
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6. PLAN DE MARKETING

Existen diferentes variables del marketing, éstas son controlables a corto o largo plazo, la
combinacién de estas variables es el llamado marketing mix. Dentro de estas variables
encontramos por un lado el producto y la distribucion que son dos variables consideradas
como instrumentos estratégicos a largo plazo que no pueden ser alterados de modo inmediato
y que deben ser convenientemente planificados, cosa que veremos a continuacion. Por otro
lado encontramos otros dos factores como son el precio y la promocion que son instrumentos
tacticos que pueden ser modificados con relativa facilidad y rapidez, por lo que suelen ser

planificados a medio plazo.

6.1 Descripcion del producto

Para la descripcion del producto nos centraremos en aspectos caracteristicos del producto que
vamos a ofrecer desde nuestra cooperativa, ya que por un lado vamos a detallar los productos
y las caracteristicas que ofreceremos a todos los socios y por otro veremos la descripcion del
servicio en si como central de compras.

Para describir el producto ofertado no tenemos mejor forma de hacerlo que estudiar las
necesidades del cliente, para ello vamos a englobar los productos que ofertaremos en nuestra
central de compras en diferentes areas en funcion de los diferentes sectores que podemos
encontrar en el sector que estamos trabajando, estas son las areas de alimentos, bebidas,
mobiliario y textil.

En cada una de estas areas tendremos que encontrar un nimero elevado de proveedores que
nos suministren todos los articulos necesarios para el funcionamiento de estas areas de la
actividad hostelera, ademas tendremos que tener en cuenta que no todos los hoteles ofertaran
la misma calidad por lo que estableceremos tres tipos de niveles de producto, estos seran los
de clase alta, clase media, clase baja.

Este factor nos provocara que en determinados productos sea muy adecuado negociar precios
con proveedores que sean distribuidores genéricos en lugar de con los fabricantes o
distribuidores oficiales de manera directa.

A continuacion detallamos los productos con sus respectivas especificaciones segun el area en

gue nos encontremos:
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Alimentacion

En el area de la alimentacion nos encontramos con una industria muy amplia en la que
podremos encontrar un gran numero de proveedores que nos suministren nuestros productos y
en la que vamos a tener que ofrecer diferentes tipos de calidad en los productos para que cada
establecimiento obtenga unos productos acordes con su nivel.

Los productos que se ofertaran seran chicles, golosinas, conservas, embutidos, pan, bolleria,
chocolates, postres, helados, lacteos, patatas fritas, aperitivos, cereales, carne y pescado.
Deberemos encontrar distribuidores que nos ofrezcan todo tipo de calidades y escoger tres que
se acojan a los niveles deseados en cada uno de estos alimentos.

Establecemos que en este area las familias mas destacadas son los productos lacteos y sus
derivados, los productos frescos que incluirian aquellos alimentos comprados al dia como son
las carnes, los pescados, las verduras y la fruta, y por ultimo todos aquellos que se utilizan

como complementos en la elaboracion de platos como la sal, aceite,...

Bebidas

En el area de la bebida encontramos un sector en que no existe una calidad altamente
diferenciada entre los productos sino que tenemos diferentes fabricantes que ofrecen una
calidad similar todos ellos, y en los que nada mas vamos a encontrarnos en la situacion de
determinar que marcas son aquellas que méas nos convencen, teniendo en cuenta eso si no solo
precios, sino también los valores de las personas hacia determinadas marcas del sector, como
puede servir de gran ejemplo la Coca cola.

Los productos a ofertar serén refrescos, zumos, vinos, cavas, cervezas, licores, agua mineral,
cafés, infusiones y leche.

De cada uno de estos productos nos encargaremos de negociar con un par de distribuidores
oficiales o fabricantes para que cada establecimiento tenga un margen de eleccion propia,
salvo en el caso de los vinos en el que nos encargaremos de negociar con un nimero de cinco
bodegas.

Las familias de bebidas méas destacadas son las que engloban a toda clase de refrescos, (en la
cual podriamos incluir aquellos zumos que no se toman por su valor nutricional sino como
refrigerio), todo el abanico de bebidas alcohdlicas (que englobara tanto a licores como
cervezas ya sean embotelladas como de barril), y por Gltimo aquellos productos que se

consumen en sobremesa como son el café, te, leche,...
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Equipamientos

En esta area al igual que en el de alimentos tendremos que encontrar distribuidores que nos
oferten todo tipo calidades para que se ajusten a los diferentes estandares de nuestros
establecimientos.

En este caso los articulos que necesitaremos los tenemos gque englobar por gamas de
productos, de entre las gamas que vamos a ofertar son, pavimentos, parquees, colchones,
sefializacion, carros, mesas, sillas, sillones oficina, muebles, teléfonos, centralitas,
gimnasios...

Nos encargaremos de encontrar un par de distribuidores por gama de productos para poder
negociar siempre al mejor precio pues entre un fabricante y otro pueden existir diferencias
sustanciales.

En esta area sera dificil encontrar unas familias especificas ya que el abanico de productos es
muy elevado ya que podemos encontrar desde sillas hasta secadores pasando por armarios,
mesas, televisores... por esto establecemos una pequeria division entre productos con

inmovilizacion y productos sin inmovilizacion.
Textil

En esta area no tenemos una gran variedad de productos por lo que en esta ocasion
dispondremos de un nimero de proveedores mas alto que en las areas anteriores ya que aqui
es donde mas discrepancia nos encontraremos en cuanto a calidades o estilos de los diferentes
establecimientos.

Los articulos a ofertar seran basicamente sabanas, mantelerias, toallas, fundas, cortinas y
uniformes, los cuales podemos encuadrar en diferentes familias como son la ropa de cama, los
uniformes de personal, ropa/textil de bafio, ropa /textil de cocina y por ultimo el grupo

general que incluiria cortinas entre otros.

Valor anadido

En todos los productos sumamos el valor afiadido que le damos al socio por el servicio
ofrecido, entendemos como tal todas aquellas ventajas que nos reporta la centralizacion de
algunas operaciones. Estas operaciones ademas de tener una complejidad elevada

(planificacion de suministros vs. entregas en tiempo por ejemplo), nos repercuten un coste
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indirecto que grava nuestros precios y son costes dificiles de cuantificar pues tienen varios
segmentos, algunos de estos costes indirectos son los siguientes:

-estudios de mercado

-negociacion

-sueldos personal especializado

-herramientas informaticas

-almacenaje

-distribucién
6.2 Precio

No queremos que nuestro plan de marketing se base Unicamente en el precio, ya que la
imagen que queremos ofrecer es la del servicio a nuestros clientes ademas de un precio
interesante.

El precio es un componente que no debe ser considerado de manera individual sino teniendo
en cuenta los otros aspectos del marketing-mix que hemos citado anteriormente. Para su
fijacién deberemos tener en cuenta nuestros objetivos empresariales, el tipo de clientes, el
volumen de la demanda, y la rentabilidad. Debemos tener en cuenta que el precio serviré para
cubrir gastos Unicamente (personal, materias primas, suministros, publicidad)

Sabemos que en el sector en el que queremos introducirnos, la demanda depende en gran
parte del precio, por estos motivos hemos decidido fijar un precio ajustandolo al maximo,
considerando el precio de coste, los costes indirectos a cubrir y un pequefio margen de error.
Reforzaremos el servicio ofertado con ofertas puntuales pero regulares lo cual nos implicara

un contacto continuo con el proveedor.

6.3 Promocion

Para la promocidon idénea de nuestra central tenemos que encontrar un medio de promocion
que se adapte a nuestras necesidades, para ello debemos analizar el impacto que deseamos
obtener y definir en los plazos que lo queremos conseguir.

Tenemos que elegir un medio que sea de tipo regional para que llegue a todos los
establecimientos de la zona, a su vez tenemos que tener en consideracion el hecho de que
nuestro mensaje ha de llegar a un nucleo de personas muy concreto y no al pablico en general.
Estas peculiaridades nos hacen prescindir de medidos publicitarios tradicionales como
pueden ser la television, radio, carteleria entre otros ya que presentan un coste elevado que no

nos interesa y el mensaje llegaria a un nucleo de poblacion no deseada.
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Por esto decidimos basar nuestra promocion publicitaria por un lado en el boca a boca de los
propios clientes (promotores) y en segundo lugar por una red de gestores comerciales que se
encargaran por un lado de la captacion de nuevos y potenciales clientes a la vez que serviran
de conexion entre los establecimientos y la central de compras, gestionando las diferentes
incidencias que se presenten.

La red comercial presentara un organigrama simple, el controller dependera directamente del
director general y se encargard de supervisar el correcto desempefio de las acciones
comerciales por parte del equipo de gestores comerciales que estara compuesto por 3
personas, responsabilizdndose cada uno de una zona.

Para determinar las zonas establecemos un plan de expansion de la empresa, es decir de entre
todos los posibles clientes de la central nos fijamos unos clientes potenciales a corto plazo
(clientes iniciales), medio / largo plazo.

De entre todo el tipo de clientes que podemos encontrar elegiriamos a corto plazo aquellos
establecimientos que no trabajen exclusivamente por temporadas, estableciendo por lo tanto
como clientes iniciales potenciales los hoteles ya que son los clientes con mayor potencial
dentro de los servicios.

Posteriormente una vez hayamos asegurado la implicacion de los hoteles en el proyecto
centraremos nuestro esfuerzo en los pequefios comercio o lo que tradicionalmente eran
“colmados”, estos presentan una caracterizacion especial ya que la gran mayoria abren sus
puertas en las temporadas media/alta, es por ello que consideraremos que por cada mil
habitantes tendremos uno de ellos. Estos establecimientos ademas no presentan un elevado
poder adquisitivo y por tanto seria dificil implicarlos en un proyecto econémico inicialmente
aunque en una primera expansion de la central son los clientes idoneos.

En altimo lugar en el proyecto de expansion no encontramos con los establecimientos de
temporada como pueden ser restaurantes, bares,...que solo abren sus puertas en temporada
alta. Estos nos serdn muy utiles para una vez establecidos como empresa poder disponer de
picos de facturacion para compensar épocas mas flojas de facturacion asi como poder

financiar futuros proyectos con estos beneficios.

6.4 Distribucion

Para maximizar los beneficios de la distribucion hemos decidido crear una estructura muy
simplificada con una sede central en las cercanias de la poblacion que relna unas
caracteristicas determinadas. Estas han de ser buenas comunicaciones, un elevado nimero de

habitantes y que sea tedricamente equidistante del resto de centros de la zona.
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Con estos requerimientos hemos elegido a Reus como sede central de lo que denominaremos
BASE LOGISTICA / SEDE CENTRAL, donde a su vez estaran destinados las oficinas
centrales. Esta base logistica sera la encargada de gestionar las diferentes rutas logisticas que
se encargaran del suministro de todos los establecimientos de la hosteleria adheridos a la
central de compras.

Las tres zonas de actuacion comercial seran las mismas que utilizaremos para establecer la
distribucion. Las nombraremos como la zona occidental, la zona central y la zona oriental. En
cada una de estas zonas crearemos cinco rutas logisticas que se completaran una cada dia,
estas estaran compuestas por los diferentes establecimientos de la zona, incluyéndolos segun
el volumen de suministro, es decir aquellos centros con un gran volumen tendran varios dias
de suministro y aquellos con un volumen inferior tendran uno o dos dias de suministro.

Para determinar el volumen de cada zona utilizaremos la situacion geografica de nuestros
clientes potenciales asi como intentaremos repartir la poblacion total [Ref.5] cumpliendo la
hipdtesis de 1 establecimiento/1000 habitantes.

Después de situar cada uno de los hoteles y teniendo en cuenta el nimero de habitantes
establecemos las rutas que detallamos a continuacién en las tablas 6.1 a 6.3

Occidental

poblacién hoteles
Vandellos

El masroig

Falset

Gratallops

Morera de Montsant
Siurana

Prades

Reus

Vinyols

Cambrils 2
Miami platja
Riudoms

Montbrio del camp
Montroig del camp
L'Hospitalet de
linfant
L'Almadrava
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Tabla 6.1
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Central
poblacién hoteles
L'Espluga de
francoli
Prenafeta
Montblanc
Alcover
Selva de camp
El morell
Vilaseca
Salou 56
Pineda platja 4
75

ANRP|(FPIN|F|A

Tabla 6.2

Oriental

poblacién hoteles
Vallfogon
Queralt
Banyeres
L'Hostal
Cunit

Segur de
Calafell

calafell

Sant Salvador
Comaruga
Creixell
Torredembarra
Altafull
Tarragona 18
Tamarit
Valls
Arboc
Vendrell 1
56
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=

N

=

Tabla 6.3
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7. PLAN DE COMPRAS

7.1 Estructura de mercado

Informacién mercado

La informacion es uno de los elemento méas importantes dentro del departamento de compras,
para ello se debera tener bien organizado el sistema de recepcion y archivo de la informacion
que se pueda recibir del mercado proveedor.

Para ello hay que tener previstos los canales necesarios para obtener la informacién que aln
no se posea y revisar periodicamente toda la informacion guardada para dar de baja la

obsoleta.

Fuentes habituales de informacién de proveedores

El hecho de tener una plantilla de proveedores habituales hace que se ahorren tiempo y
recursos en buscar otros, pero esto que es mas facil y rapido a corto plazo, puede no ser el
mejor camino a largo plazo ya que entonces no se sabra si existen mejores proveedores. Para
evitar este error mantendremos una lista de proveedores preferentes, seran entendidos como
tales aquellos cuyos sistemas de produccion y calidad alcanzan el maximo nivel de
prestaciones y servicio segun nuestro criterio de compras. Muchos de estos proveedores ante
esta situacion intentara esforzarse en realizar unas muy buenas prestaciones con el fin de estar

calificados asi.

Mantendremos una base de datos propia de informacion de proveedores y productos en
general que junto con la experiencia de nuestros compradores, ya sea alta o baja, nos permitira
tener informacion de referencia en todo momento para cualquier tipo de compra a realizar.
Esta base de datos estara introducida en nuestro sistema informatico y sera actualizada,

revisada y consultada de gran utilidad para los trabajadores de la central de compras.

Programaremos la recepcion de los representantes de ventas, tanto de proveedores preferentes
como de posibles nuevos proveedores para obtener la mayor informacion posible del estado
del mercado, y aprovecharemos para complementar esta informacién con todo tipo de
informaciones que nos puedan llegar en otros formato como pueden ser revistas, periddicos,

ferias y exposiciones, Internet y la siempre til informacion del boca en boca.
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7.2 Mercado proveedor

Una vez definidos los requisitos y las especificaciones del producto/servicio a comprar, y con
toda la informacion posible en nuestras manos procederemos al estudio del mercado

proveedor, la cual cosa nos haré desarrollar un conocimiento de las tendencias en el mercado
de suministro y nos permitird examinar las fluctuaciones y tendencias del mismo, su grado de

competencia, el desarrollo tecnologico, los precios y otros aspectos complementarios.

La primera fase seria la de la definicion de nuestras necesidades, esto quiere decir que
tenemos que tener una aproximacion de las futuras necesidades, para asi definir con la mayor
precision posible los requisitos y especificaciones del producto/servicio para marcar un
determinado nivel de calidad.

Para la creacion de la aproximacion estudiaremos los historicos de nuestros productos y con la

informacion de calidades del mercado estableceremos una que cubra nuestras necesidades.

Nos centraremos en la informacion relativa a produccidn, distribucion y venta que poseemos
sobre el material/servicio y determinaremos una primera seleccion de los posibles
proveedores a consultar.

Seria completamente imposible que estableciéramos un estudio asi de todos los articulo que
ofertamos en la central de compras por lo que estableceremos estos estudios por las familias
de productos especificadas en el capitulo anterior.

En el aspecto de la produccion del producto estudiaremos que materias primas utilizan, los
métodos de produccidn utilizados y por encima de todo la evolucion a medido y largo plazo
de la produccion del articulo, partiendo de la determinacion de si se encuentra en la fase de
inicio y expansién o en la madurez y declive ya que en funcién de la esto dependeréa en gran
parte los precios futuros.

Posteriormente deberemos establecer los historicos de consumo del mismo dentro y fuera de
nuestra empresa y posteriormente analizar el sistema de distribucion establecido por la
empresa proveedora.

Por Gltimo se deberan ver las condiciones y precios del producto es decir, su historial, sus
fluctuaciones, el estado de reglamentacion gubernamental, los regimenes fiscal y aduanero,

las condiciones de pago, los descuentos...




45 Creacion de una empresa de servicios bajo la forma cooperativa en el sector de la hosteleria

7.3 Andlisis de los aprovisionamientos

Es de vital importancia a la hora de la toma definitiva de la decision tener en cuenta una serie
de factores relacionados con el proceso de aprovisionamientos, ya que estos costes no afectan
de forma directa al precio pero si que lo hacen de forma indirecta.
Estos factores son:

- Costes de transporte

- Costes de mantenimiento

- Costes de almacenamiento

- Cumplimiento de plazos

- Costes de caducidad

- Disponibilidad de stocks

- Stocks de seguridad

- Asistencia técnica

- Servicio post-venta

- Rapidez de respuesta reclamaciones

- Capacidad de adaptacion proveedor

- Compatibilidad con el proveedor

7.4 Tipo de compra

Las compras que realicemos a nuestros proveedores establecidos después del proceso anterior
seguiran todos el formato de “compra por contrato de cobertura”(blanket purchase order),es
decir que para la compra de un material/servicio cerraremos un contrato o pedido con el
proveedor fijando las condiciones definitivas de adquisicion para satisfacer las necesidades

futuras que apareceran en un periodo futuro determinado.

Al ir apareciendo las necesidades se iran cursando ordenes de entrega, es decir mediante
cualquier interfaz notificaremos al proveedor un nimero de pedido contra el cual debera
enviar y facturar dichas mercancias.

En el contrato pedido de cobertura no debe quedar ninguna clausula abierta, es decir deberan

negociarse objeto, cantidad aproximada, plazos de entrega a partir de las érdenes de entrega,
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precios y formas de pago, rechazos y devoluciones por incumplimientote calidad, garantias...

por lo que lo Unico que quedara por establecer serd la cantidad y la fecha de entrega.

La duracion de estos contratos vendra determinada por ambas partes y sera de entre seis
meses Yy un afio, a la finalizacion del acuerdo nos encontraremos ante la necesidad de realizar
de nuevo un estudio del mercado proveedor y negociar con el anterior o con otros posibles

NUevos proveedores un nuevo contrato.

Este tipo de contratos nos aportara un elevado nimero de ventajas tanto al proveedor como a
nosotros. Para nosotros conseguiremos mejores precios, reduccion del lead time, reduccion de
stocks, disminucién de gastos de manejo y de transporte, liberar tiempo del comprador para
analizar posibles alternativas y para el proveedor se consigue seguridad en el negocio, tiempo
para planificarse la produccion, mejores precios de sus proveedores, ocasion para rellenar

baches de produccion...
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8. RECURSOS HUMANQOS

8.1 Descripcidn puestos de trabajo

DIRECTOR GENERAL

El director general se responsabilizard de la gestion y el crecimiento de la organizacion
comercial a su cargo, y de la consecucion de sus objetivos anuales de incremento de negocio.
Debera organizar y controlar a su equipo con amplia autonomia, estableciendo las estrategias
de visitas y la metodologia de trabajo necesaria para conseguir los objetivos, asi como los

incentivos adecuados para su motivacion.

DIRECTOR DE COMPRAS

El director o jefe de compras serd una persona con formacion a nivel universitario y con una
amplia experiencia en el sector de la distribucion/compras.

Seré la persona encargada de establecer la politica del grupo en funcion de las tendencias del
mercado, para ello debera tener un conocimiento elevado en cada momento de este.

Sera el encargado de autorizar todos los contratos de compra con todos los proveedores
siempre apoyandose en los conocimientos del responsable del area correspondiente, el sera el
encargado de aprobar o rechazar a un posible proveedor estudiando las condiciones ofrecidas
y negociando siempre mejores ventajas para la cooperativa.

Tendra que tener conocimiento de todos aquellos proyectos u operaciones especiales que se
lleven a cabo, asi como de saber en que estado se encuentra el dia a dia de la central en
términos generales.

Se responsabilizara de supervisar todas las negociaciones sobre mejoras de condiciones y
tendra que gestionar el equipo de responsables de manera que estos siempre tengan una
motivacidn, en definitiva sera el maximo encargado del buen funcionamiento de las compras.
Por altimo en las compras por un importe superior a 30.000€ debera dar su aprobacion final,
utilizando toda la informacion del proceso que le faciliten tanto el responsable de compras

como el técnico de compras correspondiente.

DIRECTOR LOGISTICA
El director o jefe de logistica sera una persona con formacion a nivel universitario y con una

amplia experiencia en la gestién de almacenes y flotas de vehiculos.
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Sera la persona encargada de establecer las diferentes rutas de entrega de pedidos asegurando
el cumplimiento de las mismas, el 6ptimo flujo de los materiales dentro del almacena si como
su correcto su almacenaje (stockaje).

A su vez seré la persona encargada de programar el horario de la recepcion de la mercancia
asi como de la designacion del operario oportuno.

Estarad en continuo contacto con sus operarios para asegurar el buen rendimiento de estos asi
como de mantener los parametros del gestor de almacenes de la aplicacion informatica.
Reportard directamente al director general y mantendrd un continuo contacto con el director

de compras para tener conocimiento en cada momento de la situacion.

CONTROLLER COMERCIAL

El puesto lo ha de cubrir una persona con formacion a nivel universitario valorable un master
o estudios de 3r ciclo en area comercial/marketing que reportaré al Director General y sus
principales funciones seran:

- Estudio de mercado y analisis de la competencia con el objetivo de definir y establecer,
conjuntamente con Direccion General las estrategias de desarrollo y expansion del
departamento comercial

- Disefio y aplicacion del sistema de control de gestion aplicado al area comercial que permita
el seguimiento y evolucion de las ventas asi como las previsiones y actualizacion de
resultados.

- Anaélisis de las desviaciones y apoyo en la propuesta de planes de mejora.

- Estudio y evaluacion de nuevas oportunidades de negocio asi como analisis de la viabilidad
y presupuesto para dichos proyectos.

- Efectuar el seguimiento econémico de las acciones promocidnales de Marketing y ventas,
para controlar su rentabilidad.

RESPONSABLE DE COMPRAS

El responsable de compras deberd tener un perfil bastante concreto, deberd ser una persona
con titulacion universitaria, con experiencia en departamentos de aprovisionamiento/compras
y con una clarisima proyeccion de futuro, ya sea para una posible expansion de la empresa o
de sus propias funciones.

Sus funciones basicas seran supervisar y apoyar en el dia a dia en todo los procesos que el

técnico de compras desenvuelva, a la vez que autorizar todas aquellas compras en que su
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volumen supere los 6.000€. En todo momento ha de actuar de consejero y a la vez de
motivador de los compradores.

Otra de sus funciones ser la de dar soporte al jefe de compras en todos aquellos estudios de
producto/ mercado que realice la central, deberd realizar el estudio para que con la
informacidn que le facilite a su superior, este sea capaz de tomar la decision que considere
oportuna.

Ademas debera preparar todas aquellas campafias/ promociones/ proyectos que se desarrollen
en un futuro proximo y llevar a cabo todas las negociaciones sobre descuentos, plazos y
formas de entrega con los proveedores para que el jefe de compras realice una funcion de
simple supervisor para que se cumplan las exigencias por el solicitadas.

El desarrollo de estas funciones de apoyo al jefe y de supervision de los técnicos de compras
har& que su perfil se valla desarrollando con el paso del tiempo para poder llegar a trabajar

casi de manera autdbnoma con la minima supervision por parte de su jefe.

TECNICO DE COMPRAS

La persona conocida como técnico de compras sera la persona que se encargara basicamente
de las tareas del dia a dia de la central, para ello debera ser una persona a la cual no se le
exigira una experiencia en un puesto similar pero por el contrario es prioritario que sea con
formacion universitaria ya que el desarrollo de estas funciones junto con la experiencia
adquirida de los consejos del responsable haran que en un futuro esta persona sea capaz de
asumir el puesto inmediatamente superior en caso de necesidad.

El trabajo del dia a dia se basara en la ejecucion del proceso de compras estrictamente pero
teniendo conocimiento de todas aquellas negociaciones, proyectos o demas que realicen sus
superiores para ir complementando su formacién.

Sus aprobaciones de compras seran para las compras rutinarias que no superen los 6.000€ y
en las de mayor importe contara con la aprobacion de sus superiores a los cuales debera poner

en antecedentes del proceso.

GESTOR COMERCIAL

Bajo la supervision del controller se encargara de supervisar las acciones de ventas de su
zona, desarrollar las relaciones con los clientes asignados, perfeccionar la distribucién
liderando y adaptandose al cambio, conseguir la consecucion de los objetivos de ventas de
cada zona de acuerdo con la Politica Comercial de la central asi como solucionar todas
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aquellas incidencias que puedan tener sus clientes con los servicios ofrecidos por la central de

compras ya sean de tipo administrativo como quejas del mismo servicio.

OPERARIOS ALMACEN

Bajo el supervisionamiento del jefe de logistica seran los encargados de desarrollar las
diferentes tareas del dia a dia del almacen.

Estas tareas son:

-recepcion de la mercancia

-reposicion

-picking

-inventario

TRANSPORTISTAS

Seran los encargados de realizar las rutas de entrega creadas por el director de logistica asi
como de cumplir los horarios establecidos para esta.

Deberan hacer entrega de la mercancia, recoger albarén firmado y sellado para posteriormente

entregarlo en la central.

8.2 Requisitos por puesto de trabajo

Director general

Residencia en: Provincia vacante

Titulacion . .
P Licenciado
minima:
Requisitos: Titulacion a nivel Superior: Economias, Direccion Hotelera, etc.....

Dominio de Inglés, Francés y Aleméan valorable.

Buscamos profesional encuadrado en el Departamento de Expansion de
Grandes cadenas hoteleras.

Con una demostrada experiencia en la realizacion de las tareas requeridas
superior a 5 afos.

DISPONIBILIDAD PARA VIAJAR
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Director de compras
Estudios minimos:
Experiencia minima:
Imprescindible residente

en:
Requisitos minimos:

Requisitos deseados:

Director logistica
Estudios minimos:
Experiencia minima:
Requisitos minimos:

Requisitos deseados:

Objetivos:

Licenciado - Administracion y Direccion de Empresas
De 3 a5 afos

Provincia Puesto VVacante

Abstenerse sin experiencia minima de 3 afios en el sector de la
hosteleria

-Persona con fortaleza de caracter capaz de trabajar bajo
presion, resistente al stress, muy dinamica, con gran capacidad
de trabajo, concentracion, memoria, habilidad para la
negociacion, autdnoma en el desempefio de sus funciones,
organizada, flexible y capaz de establecer prioridades

-. Conocedor de la evolucion y las tendencias del mercado de la
hosteleria

- dominio alto del INGLES hablado y escrito

-Informatica a nivel de usuario avanzado. Internet: Navegacion,
Dominio de la ofimatica aplicada, principalmente de Outlook,
Word, Excel, y de bases de datos en general. Conocimiento de
los programas de tratamiento de imégenes

Abstenerse sin experiencia minima de 3 afios en el sector de la
hosteleria

Persona actualmente en activo.

Abstenerse sin experiencia minima de 3 afios en el sector de las
compras

Ingeniero Técnico - Industrial

Al menos 3 afios

Conocimientos requeridos: Gestion de almacenes y transporte
Informatico: Office, sistemas de gestion y control de almacén.
Cualidades requeridas: Toma de decisiones, flexibilidad,
proactividad, liderazgo

Idiomas: nivel medio de ingles hablado y escrito

« Cumplimiento del plan de envios y recepciones de material.
 Aseguramiento de la cumplimentacion de suministros a las
lineas de produccion

* Reporting al director de produccion sobre evolucion de
indicadores y planes de accion

» Mejora continua de la gestion del departamento de Logistica
Funciones:

* Gestion de almacén conforme a los sistemas de la compafiia
(I1SO 14001, I1SO 9001 y prevencion de riesgos laborales)

* Gestion de transporte y embalajes

« Identificacion, almacenaje y transporte de residuos

* Direccion del equipo de personas a su cargo
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Controller

Estudios minimos:
Experiencia minima:
Requisitos minimos:

Técnico de compras

Estudios minimos:
Experiencia minima:
Imprescindible residente
en:

Requisitos minimos:

Requisitos deseados:

Gestor Comercial

Estudios minimos:
Experiencia minima:
Imprescindible residente
en:

Requisitos minimos:

 Suministro a Produccion de consumibles y embalajes
* Velar por el buen uso y estado de los medios e instalaciones
bajo su responsabilidad

Diplomado

Al menos 3 afios

- Formacién universitaria especializada en el &rea de finanzas-
control de gestion.

-Persona con fortaleza de carécter capaz de trabajar bajo
presion, resistente al stress, muy dinamica, con gran capacidad
de trabajo, concentracion , memoria, habilidad para la
negociacion, autonoma en el desempefio de sus funciones,
organizada, flexible y capaz de establecer prioridades

- Dominio de herramientas informaticas (Word, EXCEL,
P.POINT...)

- Experiencia minima de 3 afios en el control de gestion
comercial dentro de una compafiia de servicios
(preferiblemente sector hotelero-turistico).

- Inglés nivel fluido.

Cursando: Diplomado
Al menos 1 afio

Provincia Puesto VVacante

diplomatura o similar

Experiencia en compras

ofimética a nivel alto

conocimiento uso ERP a nivel medio
ingles medio

Licenciado - Administracion y Direccion de Empresas
Al menos 1 afio

No Requerido

Jovenes recién titulados en Econdémicas o ADE (edad entre 23-
26 anos).

Dominio de herramientas informaticas (Word, EXCEL,
P.POINT...)

Imprescindible poseer el carné de conducir
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Operarios almacén

Estudios minimos:
Experiencia minima:
Imprescindible residente
en:

Requisitos minimos:
Requisitos deseados:

Transportistas

Sin estudios
Experiencia minima:
Imprescindible residente
en:

Requisitos minimos:

8.3 Procesos de seleccion

Buscamos un profesional joven, con espiritu de superacion,
dinamico, proactivo, con autonomia, con aptitudes para la
planificacion, organizacion y analisis

Educacidn Secundaria Obligatoria
Al menos 1 afio

No Requerido

tener coche propio y tener experiencia en almacén,
coche propio, experiencia en puesto similar

Al menos 1 afo
Provincia Puesto Vacante

CARNET DETIPO C
DISPONIBILIDAD HORARIA

Inicialmente el proceso de seleccidn sera 100% externo ya que la totalidad de la plantilla de la

empresa sera recién contratada, para ello contrataremos a una empresa privada.

A medida que vayan surgiendo nuevas necesidades de incorporacion de personal se tratara de

utilizar la seleccion interna siempre que sea posible y en caso de no serlo se recurrira de

nuevo a dicha empresa externa. A continuacién detallaremos ambos tipos de procesos.

Seleccion interna

En este proceso se oferta el puesto a las personas en plantilla que puedan tener un perfil

acorde con las necesidades del puesto.

Las ventajas que presenta son:

-Fuente de motivacion que permite el ascenso

-Fuerza a los empleados a formarse permanentemente

-Al conocer a los empleados reduce el riego de realizar una seleccién inadecuada
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- €S mas rapida y barata
-Se reduce la fase de adaptacion del candidato

El inconveniente principal es que no entran nuevas ideas y formas de hacer del exterior.

Seleccion externa

En este caso la seleccion es informal por motivos de rapidez y economia, aunque esta forma
es peligrosa porque se pone en manos del azar la obtencion de empleados capaces,
responsables e idoneos.

Para hacerlo de la manera adecuada hay que invertir dinero y tiempo, esto ira en funcion del
cargo que se vaya a ocupar. Se hace a través de una empresa externa a la central de compras
mediante una consultora especializada.

Las principales frases del proceso de seleccidn que utilizara la consultora son:

-Dirigirse a los principales a los posibles interesados a traves de los diferentes medios que
conectan con el mercado de empleo como son Instituciones docentes, Colegios profesionales,
Oficinas de empleo, Bolsas de trabajo de instituciones publicas locales, Ofertas directas a
través de periddicos, Consulta de la base de datos de la propia consultora.

-Toma de contacto inicial: solicitud de empleo y curriculum vitae: donde los candidatos
aportan los primeros datos. Esta primera fase sirve para una primera preseleccién y fijar un
grupo de candidatos que seran sometidos a las siguientes fases.

A continuacidn se desarrollan una serie de pruebas que se realizan en un mismo dia y que se
dividen en:

-Pruebas de seleccion. Pruebas psicotécnicas, en algunos casos se hace una entrevista previa o
incluso unas pruebas de conocimientos que evaldan los conocimientos profesionales
requeridos para desemperfiar el puesto, aunque no suelen realizarse este tipo de pruebas
frecuentemente. Las pruebas psicotécnicas son un instrumento para medir las aptitudes del
individuo y su personalidad, predicen la capacidad de desarrollo ante el trabajo y su
comportamiento en el mismo.

-Pruebas de inteligencia que miden las facultades o capacidades mentales que tiene cada
persona, existen muchos tests como DAT que evalGa el razonamiento verbal, la aptitud
numérica..., el PMA que evalua las aptitudes mentales primarias.

-Pruebas de personalidad que nos muestran una imagen sobre el conjunto de rasgos de un
individuo, organizados entre si, e influenciados por una serie de estimulos afectivos,

culturales y sociales, que le llevan a actuar de determinada forma, estos rasgos pueden ser la
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extroversion o la introversion; la estabilidad o inestabilidad emocional; la rigidez o la
sugestibilidad...

Después de estas pruebas se realiza una o varias entrevistas en profundidad para confirmar el
perfil que se ha obtenido del aspirante, aclarar las cuestiones que han quedado poco precisas,
observar como reacciona o se desenvuelve el individuo, informar sobre las caracteristicas de

la empresa, del puesto, salario ofertado...

8.4 Tipo de contratacion

Para la contratacion de nuestros empleados utilizaremos por un lado los contratos indefinidos,

los contratos de duracion determinada y los contratos formativos.

EL contrato indefinido es aquel en que la duracion del contrato no tiene vencimiento
predeterminado, o lo que es lo mismo, que subsiste mientras el trabajador no decida
marcharse o el empresario despedirlo. ElI empresario puede romper su contrato en cualquier
momento, alegando alguna de las causas previstas en el TRLET o, si eso no es posible,
preavisando a la empresa su intencion de irse, con el plazo que fije el convenio colectivo, o en
su defecto la costumbre del lugar.

El empresario no puede prescindir de sus trabajadores con plena libertad, sino que debe
recurrir al despido, en los casos y circunstancias previstos en la ley.

El contrato indefinido se concierta a jornada completa. No obstante, existen ciertas formulas
de contratacién que, a pesar de que pueden ser indefinidas, no contemplan una jornada

ordinaria de trabajo como son las contrataciones a tiempo parcial.

Por otro lado tenemos que los Contratos de duracion determinada la duracién de los cuales
debe responder, al principio de causalidad, consistente en que las labores de duracion
indefinida deben cubrirse con contratos indefinidos. Los tipos de causalidad son:

-Contratos para la realizacidn de una obra o servicio determinados

-Contrato eventual por circunstancias de la produccién.

- Contrato de interinidad.

-Contrato por lanzamiento de nueva actividad.

- Algunas disposiciones comunes a los contratos de duracion determinada.
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Por altimo tenemos los contratos formativos que constituyen una de las formulas de insercion
en el mundo del trabajo, que llega a ser muy atractiva para los empresarios, creado con el fin
con el fin de incentivarlos para que incorporen a sus plantillas jovenes sin experiencia y los
formen laboralmente El atractivo de estos contratos, para las empresas, es que permite
prescindir de los trabajadores en cierto plazo, en caso de que éstos no respondan a las
expectativas de la entidad, y en su bajo coste, ya que el salario del nuevo trabajador puede ser
reducido. Como contrapartida, el empresario debe soportar su inexperiencia y proporcionarle
una formacion al empleado.

La politica seguida en la empresa basandose en las tipologias de contratacion existentes junto

con nuestras necesidades es la que vemos en la Tabla 8.1

Puesto N° Forma duracién N° finalidad
puestos incorporacion prorrogas
Dtor. general Empresa indefinido 0
especializada
Dto. logistica Empresa Duracién 2 indefinido
especializada determinada/
indefinido
Dto compras Empresa Duracion 2 indefinido
especializada determinada/
indefinido
Controller Empresa Duracién 2 indefinido
especializada determinada/
indefinido
Gestor Convenio Duracién 2 promocion/
comercial universidad  determinada/ especializacion/
empresa indefinido salida
Técnico Empresa Duracion 2 indefinido
compras especializada determinada/
senior indefinido
Técnico Convenio Practicas/ 3 promocion/
compras universidad Duracién especializacién/
janior empresa determinada/ salida
indefinido
Transportista Seleccién Duracion 2
masiva determinada
operario Seleccién Duracién 2
almac masiva determinada

Tabla8.1
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9. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

En el plan econdmico-financiero se va a presentar cuantitativamente la viabilidad del
proyecto, analizando las necesidades financieras que habrd y como se resolveran. Se
desarrollara el presupuesto general de la empresa, que no es otra cosa que traducir a dinero
todo todas las previsiones durante el proyecto. Para llevarlo a cabo veremos cada aspecto del

plan por separado. Todos los importes que aparecen en este apartado son en euros [€]

9.1 Presupuesto de inversiones

En este apartado veremos que la inversion econdmica inicial hemos de realizar a la hora de
poner en funcionamiento la central. Para ello detallamos los costes inmateriales por un lado y

por otro los costes materiales, incluyendo en estos el coste la nave.

Gastos de constitucién

Notaria 900

Inscripcion Registro mercantil 725

Impuesto actos juridicos documentados 3000
4625

Inmovilizado

inmaterial

pagina web

aplicaciones inf. 30000

sistemas alarma 3000
33000

En el inmovilizado material hemos querido resaltar la diferenciacion entre los dos tipos de
inmovilizado porque para cada uno de ellos utilizaremos una financiacion diversa.
Por un lado la nave y por otro el resto de bienes inmoviles.

VILASECA/REUS
- REUS
Nave de nueva construccion en el pol.
industrial el alba
560 435.877 €
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Inmovilizado material

nave industrial

Compra 435877

acondicionamiento 64123

Vehiculos

turismos 3 20000

camiones 3 32000

furgonetas 1 24000

otros vehiculos

Toros 3 15000

transpallets 3 900

sist. Alimacenaje

estanterias 3000

material oficina

ordenador 20 1200

Fax 2 300

fotocopiadora 2 600

Teléfono 20 20

Tpv 4 100
| 725500 |

La politica de amortizaciones a seguir es:

* 10% para el inmovilizado material (amortizado en 10 afios), excluyendo la nave
industrial

» 5% para el inmovilizado material (amortizado en 20 afios), la nave industrial

amortizado 327248€ 10afnos 32724,8€
nave 435877€ 20afios | 21793,85€
anual 54518,65€

9.2 Previsiones de ventas v costes

Para la prevision de costes analizamos uno a uno todos los posibles gastos que podemos
encontrar y le damos un valor aproximado segun el mercado.

Conceptos | gastos

Costes gasolina 60000€/ afio
Mantenimiento aplic. Inf 3000€/ afio
Agua / electricidad 500€/mes
ADSL 200€/mes
Seguros 6000€/ afio
Gestion residuos 400€/afio
Amortizacién inmovilizado (excl. nave) 3272.48 €/afio
Publicidad 15000€/afio
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Material oficina 400€/mes
limpieza 1000€/mes
Asesora 2000€/afio
Salarios 562000€/afio

A estos gastos debemos de afiadir los costes por los pagos a los diferentes proveedores por la
compra de la mercancia, por lo que obtenemos unos costes para los primeros 3 afios de:

Gastos de explotacién
Afol Afio2 Afo3
9407596,54 9068354,53 9466565,18

Para la prevision de ingresos utilizamos una extrapolacion sobre el ingreso previsto en uno de
las familias de productos que encontramos en la cesta de la compra del sector de la
restauracion.
Para ello sabemos mediante un estudio realizado por el ministerio de agricultura, pesca y
alimentacion que el 4.4 % de los productos incluidos en las compras de la restauracion son
productos lacteos.
Utilizamos los datos facilitados por un distribuidor/productor donde nos facilita el volumen de
compra aproximado de una cadena hotelera con una caracterizacion similar a lo que
representaria el conjunto de hoteles de la Costa Dorada, este volumen de compra lo
asimilamos al total de compra para esta familia en el negocio, a partir de estos datos
realizamos una extrapolacion.
Los datos que analizamos para nuestro estudio son:

- volumen de facturacion en €

- descuentos aplicados

- descuentos concedidos por la empresa por el servicio que efectuamos

Cabe destacar que la firma de la plantilla de descuentos aplicar viene a ser de un 7%
aproximadamente sobre la base de servicios, es decir sobre la facturacion una vez efectuada
los descuentos por promociones y los descuentos en factura como por ejemplo el descuento

logistico.

Consideraciones preliminares [Ref.7]

Volumen facturacién % productos lacteos en cesta compra restauracion = 4.4%

Facturacion de nuestro producto dentro de la familia de lacteos = 70%
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Volumen de facturacion de una cadena hotelera nacional “XXXX”= volumen de facturacion

central de compras

Particularizacion segan familia de producto

Volumen de facturacién central de compras segun familia estudiada = 260857,65 €

Extrapolacion cesta compra general

Volumen de facturacién central de compras = 8469404,22 €
Descuento por servicios central de compras = 584415,58 €
Descuentos en factura por promociones central de compras = 974025,97 €

Descuentos en factura por descuentos logisticos / rappel = 3246753,25 €

Podemos ver claramente como encontramos dos factores, por un lado tenemos el descuento
que nos concede el fabricante a la central de compras por el servicio que efectuamos que nos
servird para sufragar costes, y por otro lado tenemos el ahorro de los clientes que es el ahorro

directo del que se benefician los asociados.

Para estimar un descuento medio por asociado ahora realizamos una particularizacion con la
suposicion de que lleguemos a disponer del 75% de los clientes potenciales como clientes

inicialmente.

Particularizacién cliente aproximada

De los 174 hoteles que encontramos en la zona suponemos que contaremos como clientes
iniciales a 130 socios, para la particularizacion por cliente suponemos la hipétesis de que
todos los clientes facturan por igual

Facturacion por hotel = 48674,74€
Descuentos en factura por promociones central de compras =5597,85 €
Descuentos en factura por descuentos logisticos / rappel = 18659,51 €

Descuento por cliente en factura anualmente = 24257,35 €
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A estos ingresos recibidos por los pagos de nuestros clientes por los productos que les
servimos, hemos de afadir aquellos ingresos que veremos a continuacion como son los

ingresos bancarios asi como la aportacion de los socios, obteniendo unos ingresos anuales de:

Ingresos de explotacién
Afo 1 Afio 2 Afo 3
9815281,22 9807874,43 10377518,15

9.3 Financiacion

Para la financiacion de la central inicialmente solicitamos un crédito hipotecario sobre la

nave, este crédito serd a 20 afios con un interés del 3.9% y por el total del importe de la nave.

| 435000€ | 35afos | 3,90% | cuota | 2613,15 |

Por otro lado todos inicialmente los socios de la central aportaran un importe anual de 1000
euros para poder disfrutar de los servicios de la central asi con este liquido inicial nos servira
para pagar los costes iniciales de inmovilizado y las primeras facturas Posteriormente
utilizaremos los beneficios por los descuentos que nos aplican los diferentes proveedores para

sufragar el resto de volumen de pago.

Aportacién socios Importe
1000€/socio
anual + 500€ /
130 socios mes 1170000€/afio
Servicios
Ganancias por descuentos
central 584415€/afo
| total 1754415€/afio

Para estimar el aumento de los costes de financiacidn en los afios sucesivos consideramos un
aumento de volumen de socios aproximado de unos 20 socios lo que repercute un aumento en
concepto de cuotas y a su vez un aumento en los ingresos por los descuentos de servicios del
5%.

A partir del cuarto afio y una vez hayamos conseguido una expansion total sobre los hoteles

aplicaremos tal y como establece el plan de marketing una expansion sobre los pequefios
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establecimientos de la restauracion. Para estos necesitaremos aplicar unas condiciones de
incorporacion diferentes ya que su volumen de compra serd inferior, por lo que

estableceremos una cuota inicial de 500€ y una mensualidad de 50 €.

9.4 Presupuesto de tesoreria

En el presupuesto de tesoreria vamos a analizar durante los primeros 36 meses el estado

detallado de nuestro dinero liquido disponible.

Para ello vamos a diferenciar por un lado los ingresos o cobros y por otro lado los pagos a
efectuar cada mes.

Dentro de los ingresos econdmicos vamos a incluir:

- Prestamos :Unicamente el primer afio

- Cuotas: donde recogemos el dinero aportado por los socios para pertenecer a la
central, estipularemos un importe anual de 1000€ a pagar en el momento de la
adhesion ( capital social) junto con una cuota mensual de 500€

- Cobros a clientes: entenderemos como tales los importes que nos pagaran los

clientes por los productos adquiridos por sus establecimientos

Dentro de los pagos vamos a diferenciar entre los pagos iniciales y los pagos continuados:

- Pagos iniciales: donde vamos a incluir los gastos que haremos al inicio del
proyecto, estos incluiran la inversion en inmovilizado, los costes de tramitacion, la
compra de la nave...

- Pagos continuados: entendemos como tales aquellos que vamos a tener que
afrontar mes a mes durante toda la vida de la central, estos serdn mantenimiento
oficinas, sueldos de los empleados, pago a proveedores, devolucién de créditos a

entidades financieras, pago de impuestos, servicios de asesoria fiscal...
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9.5 Cuenta de resultados

A continuacion vamos a detallar lo que sera nuestra cuenta de resultados para los 3 primeros
afios de funcionamiento de la central de compras

Ingresos: Este concepto englobara las cuotas de los socios que nos pagan tanto inicialmente
como mensualmente, los pagos recibidos por nuestros clientes referentes a las materias primas
que les hacemos entrega

Gastos: En este apartado incluiremos varias partidas
- los consumos de explotacion que incluyen todos aquellos desembolsos en bienes o
servicios para la central de compras
- los gastos anuales de personal
- los costes de amortizacion tanto material como inmaterial.

Gastos financieros: Encontramos el gasto anual que tenemos que afrontar por la hipoteca
sobre la nave industrial

Impuestos de sociedades: asciende al 20% del beneficio antes de impuestos

Impuestos actividades econdmicas: asciende al 5% del beneficio antes de impuestos

CUENTA DE RESULTADOS
Afio 1 [ Afio 2 [ Afio 3
A) Ingresos de explotacion
9815281,22 | 9807874,43 | 10377518,15
B)Gastos de explotacién (B1+B2+B3)
9407596,54 | 9068354,53 | 9466565,18
B1)Consumos de explotacién
8791018,54 | 8426928,44 | 8799289,61
B2) Gastos de personal
562000,00 | 584648,60 | 608209,94
B3)Gastos de amortizacién
54578,00 | 56777,49 | 59065,63
C)Resultados de explotacién (BAII)
407684,68 | 739519,90 | 910952,97
Ingresos financieros
436000 | 0] 0
Gastos financieros
31357,8 | 34449,72 | 37337,76
D)Resultado financiero
404642,2 | -34449,72 | -37337,76
E)Resultado actividades ordinarias
812326,88 | 705070,18 | 873615,21
Ingresos extraordinarios
0] 0] 0
Gastos extraordinarios
0] 0] 0
F)Resultados extraordinarios
0] 0] 0
G)Beneficios antes impuestos (BAI)
812326,88 | 705070,18 | 873615,21
H)impuestos de sociedades
162465,376 | 141014,036 | 174723,0429
l)Impuestos actividades econémicas
40616,344 | 35253,509 | 43680,76072
Resultado del ejercicio (Bdi)
609245,16 | 528802,64 | 655211,41
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9.6 Balance de cuentas

Nos permite analizar el estado de las cuentas de la empresa a la finalizacion del afio y esta
constituido de:

ACTIVO: Presenta todos los bienes y derechos que son propiedad del negocio.
Tesoreria: Representa dinero en efectivo

Bancos: Representa el valor de los depoésitos a favor del negocio

Existencias: Es todo aquello que se hace objeto de compra o venta.

Clientes: Son personas que deben al negocio por haberles vendido mercancias a crédito
Documentos por cobrar: letras de cambio, pagares, etc.

Deudores diversos: Son personas que deben al negocio

Inmovilizado material

Inmovilizado inmaterial

PASIVO: Representa las deudas y obligaciones a cargo del negocio.

Proveedores: distribuidores a quienes debemos por haberles comprado mercancias a crédito
Documentos por pagar: letras de cambio, pagares, ...

Capital social: dinero aportado por los socios como aportacién capital

Reservas: importe exigido por ley una vez finalizado el afio que debe permanecer en caja
Otras reservas :importe voluntario que pertenece en caja

Ex. Largo plazo: Préstamos hipotecarios

Ex corto plazo: A durante al préximo ejercicio

ACTIVO afio 1 PASIVO afio 1
Inmovilizado | 4625 [ Fondos propios 312773,55
Gastos de constitucion Capital social 130000,00
Inmovilizado material | 725500 | Reservas 182773,55
nave industrial 435877 | Otras reservas 285379,28
materiales 289623
Inmovilizado inmaterial | 33000 | Exigible 868060,57
Aplicac. Inf + web Ex. Largo plazo 435000
Amortizacion acumulada -54517,8 | Ex corto plazo 203081,72
Activo circulante 472226,92 | Proveedores 229978,85
tesoreria 407684,68
Existencias 64542,24

TOTAL 1180834,12 TOTAL 1180834,12
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ACTIVO afio 2 PASIVO afio 2
Inmovilizado | 3468,75 | Fondos propios 1146955,46
Gastos de constitucion Capital social 150000
Inmovilizado material | 725500 | Reservas 158640,79
nave industrial 435877 | Otras reservas 370161,84
Reservas afos
materiales 289623 | anteriores 468152,82
Inmovilizado inmaterial | 33000 | Exigible 821387,58
Aplicac. Inf + web Ex. Largo plazo 403642,20
Amortizacion acumulada -109035,6 | Ex corto plazo 176267,55
Activo circulante 1315409,89 | Proveedores 241477,84
tesoreria 1147204,58
Existencias 168205,31
TOTAL \ 1968343,04 TOTAL \ 1968343,04
ACTIVO afio 3 PASIVO afio 3
Inmovilizado | 2601,56 [ Fondos propios | 1822166,87
Gastos de constitucion Capital social 170000
Inmovilizado material | 725500 | Reservas 196563,42
nave industrial 435877 | Otras reservas 458647,99
Reservas afos
materiales 289623 | anteriores 996955,46
Inmovilizado inmaterial | 33000 | Exigible 906584,96
Aplicac. Inf + web Ex. Largo plazo 325964,4
Amortizacion acumulada -163553,4 | Ex corto plazo 218403,80
Activo circulante 2131203,66 | Proveedores 362216,7563
tesoreria 2058157,55
Existencias 73046,11
TOTAL 2728751,83 TOTAL 2728751,83
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10. ESTRUCTURA LEGAL Y FISCAL

La empresa se creara como SCCL bajo el marco juridico de LAS COOPERATIVAS EN

CATALUNYA, a continuacion detallamos informacién sobre su funcionamiento.

10.1 Definicién marco cooperativas:

Finalidad del derecho leqgislativo

Les cooperativas son sociedades que asocian personas naturales o juridicas. Esto significa
que la cooperativa es una asociacion de personas, no de capitales. Para constituir una
cooperativa el aspecto fundamental son les persones que la integren, sus caracteristicas
personales.

El hecho de que las persones juridicas puedan constituir cooperativas no entra en
contradiccion con “el personalismo” de las cooperativas.

Por lo que respecta a las personas juridicas como socias de les cooperativas, hace falta hacer
algunas precisiones: en primer lugar, pueden ser socias tanto personas juridicas publicas como

personas juridicas privadas.

Las cooperativas son sociedades que, con pleno derecho y bajo los principios de libre
adhesion y de baja voluntaria.

La plena autonomia supone la libertad de actuacion y, en consecuencia, la falta de sumision a
cualquier otra institucién publica o privada. Les decisiones se toman democraticamente en la
asamblea general siendo este el dérgano supremo, que no esta sujeto a ninguna otra persona
juridicay que no puede depender de ninguna organizacion politica, religiosa.

La libre adhesién vy la baja voluntaria (también conocido como principio de “puerta abierta™)
significan que los criterios de admision y de salida de los socios tiene que estar recogidos en
los estatutos aprobados por todos los socios; en ningun caso se pueden establecer criterios

discriminatorios por lo que respecta a la admision de posibles socios.

Con capital variable y estructura y gestién democréatica. EI concepto de capital variable
aparece profundamente ligada al principio de libre adhesion y de baja voluntaria, ya que el
capital es variable en funcién de la entrada y salida de los socios. El capital social en las

cooperativas no desarrolla las mismas funciones que en les sociedades andnimas.
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Pese a que los derechos politicos no estan asociados a la posesion de capital, ya que el voto es
por persona y no por posesion de capital, el legislador no quiere que haya socios
cooperativistas que posean mas del 25% del capital social para que los principios de
solidaridad y de ayuda mutuo se vean reflejados también en la posesion de capital

Las cooperativas son sociedades que asocian personas que tienen intereses o necesidades
socioecondémicas comunes, que se proponen mejorar la situacion econdémica y social de sus
componentes y del entorno comdn donde se mueven, desarrollando una actividad empresarial
de base colectiva, en la cual el servicio mutuo y la aportacion pecuniaria de todos los
miembros permiten cumplir una funcion que tienda a mejorar las relaciones humanas y a
poner los intereses colectivos por encima de la idea de beneficio particular.

Esta Gltima parte de la definicion es la que enfatiza la base mutualista de las cooperativas y las
distingue del resto de sociedades mercantiles, esta destaca el hecho que cumpla una funcion
que tienda a mejorar las relaciones humanas y que pongan los intereses colectivos por encima
de toda idea de beneficio particular.

La discusion que plantea si las cooperativas son entidades sin animos de lucro o son entidades
lucrativas, no queda resuelta con la definicion ni con la regulaciéon del texto basado en la
norma que tiene como objeto la permision de la distribucion parcial de los beneficios ya que
las configura como entidades lucrativas.

Los excedentes disponibles una vez cubiertos el Fondo de Reserva Obligatorio y el Fondo de
Educacion i Promocion Cooperativa se tienen que aplicar como retorno cooperativo a los
socios en proporcion a las operaciones, a los servicios y a las actividades que hayan
desarrollado cada uno en la cooperativa

La Ley 27/1999, de 16 de julio, general de cooperativas, fija unos requisitos que tienen que
cumplir las cooperativas que quieran ser cualificadas como a entidades sin animo de lucro.

a) Que gestionen servicios de interés colectivo o de titularidad pablica, o bien que realicen
actividades econdmicas que conduzcan a la integracién laboral de las personas que padezcan
cualquier clase de exclusién social.

b) Que sus estatutos sociales recojan de manera explicita las condiciones siguientes:

b.1) Prohibicidn total de distribucion de los beneficios entre los socios.

b.2) Limitacion del interés que acreditaran las aportaciones hechas por los socios al capital
social (no pueden superar el interés legal del dinero).

b.3) Gratuidad para el desarrollo de los cargos del consejo rector.

b.4) Limitacién de les retribuciones de todos los trabajadores de la cooperativa.
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Las cooperativas de servicios en resumen las podemos definir como aquellas que asocian
personas fisicas o juridicas que son titulares de explotaciones industriales o de servicios
profesionales o artistas que ejercen su actividad por cuenta propia.

10.2 Democracia interna

La cooperativa es la persona juridica mas democratica, ya que sigue el modelo de
organizacion tripartido, y tiene tres rganos sociales:

- la asamblea general

-el consejo rector

-interventores de cuentas

Su regulacion se encuentra en los articulos 26 a 48 obligatorios, pero ademas los estatutos

sociales pueden preveer la existencia de un comité de recursos.

La asamblea general

La asamblea general es el 6rgano supremo y le corresponde la direccién de la

Cooperativa. Es el érgano de expresion de la voluntad social y esta formada por

la totalitad de los socios. Sus decisiones son obligatorias para todos los socios y en esta
asamblea se vota por persones 'y no por capital. Es ademas esta la que anuncia y revoca los
dos drganos sociales.

La asamblea general tiene competencia exclusiva en las materias siguientes:

a) Nombramiento y revocacién de los miembros del consejo rector y de los interventores de
cuentas y liquidadores.

b) Censura de la gestion social, aprobacion de las cuentas anuales y distribucion de los
excedentes.

c) Acuerdo de nuevas aportaciones obligatorias al capital social, admision de aportaciones
voluntarias y actualizacion de las aportaciones.

d) Emision de obligaciones.

e) Modificacion de los estatutos sociales.

) Fusion, escisién o disolucion de la sociedad.
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g) Externalizacion, cesion de la empresa por cualquier titulo o de alguno de sus centros de
trabajo, bienes, derechos o actividades, la desaparicion de los cuales puede impedir la
realizacion del objeto social.

h) Creacion de cooperativas de segundo o ulterior grado, o de crédito o de adhesion.

i) El ejercicio de la accion de responsabilidad de los miembros del consejo rector y de los
interventores y liquidadores.

j) Todos los otros exigidos por esta Ley o los estatutos sociales.

Las competencias no se pueden delegar y ademas la asamblea general tiene competencia
residual, por lo que cualquier materia que no sea expresamente atribuida a otros organos
sociales serad de su competencia.

Se permite el voto ponderado en dos casos: en las cooperativas agricolas y de servicios de
primer grado, los estatutos pueden prever que el voto se establezca en funcion de la actividad
cooperativizada del socio en la cooperativa y no puede ser superior en ningln caso a tres
votos sociales. Mientras que en les cooperativas de crédito, los estatutos sociales pueden
prever el voto de les cooperativas en funcion del nimero de socios que tengan, sin que en
ningln caso se pueda establecer que el nimero de votos por socio sea superior al 25 % del

total de los votos.

El consejo rector

El consejo rector es el 6rgano de representacion y gobierno de la cooperativa. Tiene atribuida
la gestion de la cooperativa aunque tiene que seguir  las lineas de politica general
establecidas por la asamblea general.

El presidente, en nombre del consejo rector, tiene asignada la representacién de la
cooperativa. Como 6rgano democratico, el consejo adopta los acuerdos por mayoria.

El consejo rector es un 6rgano colegiado formado por un nombre minimo de tres miembros.
La ley no prevé la posibilidad que exista un dérgano de gobierno unipersonal aunque
evidentemente el consejo puede delegar las facultades, legalmente delegables, a uno de sus

miembros o0 a una comision.
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Interventores de cuentas

Los interventores de cuentas son los socios, designados por la asamblea general, que tiene
como  mision controlar el consejo rector. Por ello tienen la facultad de comprobar en
cualquier momento la documentacion de la cooperativa y tienen la obligacion de emitir un
informe sobre la memoria explicativa de la gestion de la empresa, el balance y la cuenta de
resultados y otros documentos contables.

La cooperativa cumple los requisitos formales de democracia interna en cuanto a la formacion
de la voluntad como persona juridica. Se puede afadir que le falta la representacion en lo
organos de gobierno de los trabajadores no socios para que no queden fuera de la toma de

decisiones.

10.3 Realizacion de actividades econémicas

Les cooperativas son formas juridicas empresariales que pueden realizar cualquier actividad
econdmica licita sin ningun tipo de limitacion, ya que como hemos visto anteriormente, la
clasificacion hecha en la ley es potestativa, no limitativa. El hecho que sea una forma juridica
empresarial comporta la existencia del reparto de los beneficios entre los socios (con las

peculiaridades que hemos visto anteriormente).

De hecho hay muchas cooperativas que precisamente tienen que estar conformadas como una
forma juridica para al desarrollo de sus actividades econdémicas para sus promotores, porque
estos comparten las ideas de ayuda mutua y solidaridad que presiden las cooperativas.
Ademas son cooperativas que desarrollan actividades dentro del ambito de los servecios
sociales y que de hecho no tienen beneficios repartibles. Si en algun ejercicio tuviesen
beneficios, lo que hacen es invertirlos en la consecucién de los fines sociales que pretenden
La ley estatal prevé el que la cooperativa que tenga mas de cincuenta trabajadores con
contrato indefinido y este constituido el comité de empresa, uno de estos trabajadores tiene

que ser miembro vocal del consejo rector.
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11. IMPACTO MEDIOAMBIENTAL

El estudio de los efectos del desarrollo econdmico sobre el medio ambiente ha experimentado
un cambio importante en los Ultimos afios, es debido a esta mayor relevancia cuando nace el
EIA (evaluacion de impacto ambiental o estudio de impacto ambiental) definido como el
analisis previo a la ejecucion de las consecuencias de un proyecto sobre la salud ambiental, la
integridad de los ecosistemas y la calidad de los servicios ambientales que estos estan en
condiciones de proporcionar.

El estudio de impacto medioambiental es un instrumento importante para la evaluacién del
impacto ambiental de una intervencion, por lo que lo definiremos como un estudio técnico,
objetivo, de caracter pluridisciplinar, que se realiza para predecir los impactos ambientales
que pueden derivarse de un proyecto, actividad.

El EIA que fue introducido por la UE en 1985 como obligatorio en su legislacion, cumplira
con la normas de calidad vigentes de la ISO 9001 y en caso de que el proyecto requiera un

sistema de gestion medioambiental se deben seguir las normas de la ISO 14001.

Para el estudio de nuestro proyecto vamos a considerar tres bloques a estudiar, por un lado
tenemos el impacto ambiental inicial generado por la nave industrial donde va a estar nuestra
sede, por otro lado encontramos la gestion del dia a dia de las actividades a realizar en
oficinas o con caracter administrativo, y por ultimo tenemos aquellos operaciones diarias de

la logistica.

Estudio impacto ambiental nave industrial

Consideramos que esta sera en orden cronoldgico nuestro primer aspecto ambiental a tener en
cuenta ya que para la apertura de central de compras necesitaremos una nave industrial donde
estara establecida la sede central de compras asi como el almacén.

Para la eleccion de la nave industrial elegimos una nave que cumpla con las normativas
establecidas por el CTE (cdédigo técnico de la Edificacion), un documento normativo
aprobado por el consejo de ministros en que aparecen reflejadas una serie de normativas
donde se determinan las exigencias basicas de calidad, seguridad y habitabilidad de los

edificios.
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Para el acondicionamiento de la nave industrial en un edificio ya construido tendremos en
cuenta los siguientes aspectos para reducir el posible impacto ambiental:

-Se utilizaran materiales y elementos constructivos reciclados y reciclables siempre que sea
posible

- instalaremos equipos informaticos y electronicos de baja emision de radiaciones y bajo
consumo aprobados por la CE

- utilizaremos para el acondicionamiento climatico, falsos techos, ventanas aislantes, muros

moviles...

Estudio impacto medioambiental oficinas

En este apartado englobamos por un lado el mantenimiento de las oficinas asi como de las
tareas administrativas de los componentes ligados directamente a la central como puntos de
suministro, clientes, proveedores, comerciales...

Los aspectos a tener en cuenta aqui son aquellos ligados a las acciones del dia a dia, como son
el consumo de electricidad, de agua... todos ellos ligados al primer apartado donde
describimos que trataremos por todos los medios conseguir un edifico sostenible, con equipos
de bajo consumo y optimizando al méximo los recursos.

Por otro lado encontramos aquellos trabajos administrativos que nos requieren el uso de
papel, tintas,...ante ello nosotros promoveremos entre los empleados el uso de papel
reciclado, reciclar el papel usado, reciclar los toners de las impresoras y por encima de todos
una accion ligada al uso de la herramienta informatica, imprimir solo aquello que se considere
imprescindible. Este ultimo paso es factible debido al uso de la nueva herramienta informatica
ya que la implantacién de un sistema de comunicacion permanente entre todos los agentes
implicados en el funcionamiento diario de la central nos permite procesar toda la informacion
en la base de datos, pasando a documentos a imprimir unicamente aquellos que se consideren
imprescindibles.

A su vez se conseguird un ahorro en telecomunicaciones ya que pasaremos de formatos
tradicionales a formatos con mayor versatilidad que nos permiten un mayor y mejor uso de las

telecomunicaciones.

Impacto medioambiental logistico
Consideramos como tal a aquellas acciones logisticas que repercutan en el dia a dia del

entorno, consideramos por lo tanto como tales las acciones a ejecutar en nuestro almacén asi
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como los desplazamientos de camiones y comerciales dentro de las rutas logisticas
establecidas.

El mantenimiento de nuestro almacén se efectuara siguiendo las especificaciones presentadas
en el primer apartado donde detallamos que nuestra central sera lo mayor sostenible posible
con el medio ambiente, continuando con esta linea en el negocio utilizaremos sistemas en el
almacén que se alimente de la red eléctrica en lugar de combustibles como el Diesel, es por
ello que todos aquellos toros, carretillas elevadoras y demas elementos funcionaran con
baterias recargable eléctricas.

Por otro lado consideramos un ahorro importante en el consumo de combustibles para los
vehiculos de transporte como comerciales el hecho de preparar unas rutas logisticas,
detalladas en apartados anteriores pensadas para optimizar al maximo los desplazamientos.
Por ultimo destacar la gestion de los residuos generado por el almacén, en su gran mayoria
estos residuos seran reciclados. Por un lado contrataremos una empresa que Se encargue
semanalmente de retirar todo el carton, plastico, papel que hayamos generado, para ello
diariamente los empleados han de dejar su puesto de trabajo limpio y depositar estos residuos
en los contenedores habilitados para ello en la zona del muelle de carga/desgarra. Por otro
lado todos los pallets se apilaran en el muelle para una posterior recogida por parte de una

empresa especializada en su reciclaje.
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Conclusiones

Una vez finalizado el plan de empresa , analizamos su contenido y extraemos las siguientes
conclusiones.

Tal y como hemos descrito en los apartados iniciales del proyecto, consideramos que debido
al cambio sufrido por un lado en factores indirectos como son la nueva caracterizacion del
turismo, la evolucion del mercado proveedor, el nacimiento de grandes cadenas hoteleras, el
desarrollo de sistemas de informacion e informaticos..., y por otro lado el cambio
experimentado en factores directos y de gran relevancia para el 6ptimo funcionamiento de las
empresas como son una tendencia hacia disminuir costes en aprovisionamientos asi como la
externalizacion en las empresas de ciertas funciones para conseguir una especializacion en sus
actividades fuertes, es decir en la restauracion, hacen que consideremos gque nos encontramos

en una situacion favorable para la ejecucion de nuestro proyecto.

También consideramos que del estudio del plan econdémico financiero no hace méas que
consolidar con resultados lo que la teoria nos ha hecho plantearnos, por lo que consideramos
en este &mbito un proyecto potencialmente interesante de llevarse a cabo.

Por dltimo y para ser objetivos con nuestro trabajo, consideramos que pese a tener unas
condiciones favorables para llevar a cabo nuestro objetivo, entendemos que existen factores
externos que no son controlables y que pueden tirar abajo todas nuestras expectativas. Estas
condiciones externas a las que nos referimos son bastante dispares y variadas, ya que por
ejemplo tenemos que considerar una incégnita la reaccion de los comerciantes de la
hosteleria de la zona ante un cambio tan radical en sus procedimientos asi como al uso de
tecnologias tan avanzadas. Ademas no podemos olvidar que nos encontramos ante un sector
muy poco homogenizado ya que existen todo tipo de establecimiento y no encontramos un

patron  similar lo que conlleva a que puedan existir intereses muy dispares.
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