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EN AERCE,

CONTAMOS CON

TODOS

CRISTIAN LIENAS
PRESIDENTE DE AERCE

esde que comenzara a trabajar esta nueva
directiva, el objetivo no ha sido otro que contar
con todas las personas que forman parte de
AERCE, desde los asociados, las organizaciones
afines y las empresas colaboradoras, pasando
por los alumnos y los profesores y cerrando el
circulos con los trabajadores y nuestras Juntas
Territoriales.. Todas estas voces profesionales
suman, y suman mucho, porque son las voces
de los expertos en una profesiéon cada vez mas
estratégica para la sociedad, como hemos podido
ver en los ultimos meses.

Durante el préoximo trimestre ya veran la
luz algunos de los nuevos proyectos que
estamos desarrollando. Nuestra meta no sera
otra que identificar las principales demandas
de todos los actores mencionados, un punto
de partida desde donde impulsaremos los
planes mas diferenciales para esta comunidad,
ofreciendo servicios de interés segmentados
segin el mercado y haciéndolo de una forma
innovadora, basados en el conocimiento y en la
transformacion digital y la omnicanalidad.

Ademas, porque valoramos encontrarnos entre
nosotros y preguntarnos, impulsaremos eventos
que favorezcan el intercambio de experiencias,
eventos diferenciales y con contenido de
sumo interés, asi como entornos digitales que
favorezcan el networking.

En definitiva, pondremos cara y ojos a los
profesionales de Compras de este pais 'y
contaremos sus historias porque es importante
reconocer el valor de la experiencia, y para ello,
daremos voz a todos los profesionales de la
funcién, sin importar el tamafio de su compaiia,
para conocer una realidad diversa y una manera
diferente de hacer las cosas.
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EXPO
CONGRESO

DE PROFESIONALES DE COMPRAS
2021

LA NUEVA
REALIDAD DE
LA FUNCION
DE COMPRAS

El pasado 7 de octubre, AERCE celebré la XXIV edicién de su
ExpoCongreso de Profesionales de Compras donde conté

con algunos de los panelistas mas relevantes de la Comunidad
de Compras. Se trata de una edicidon muy especial ya que justo
coincide con el 40 aniversario de AERCE.

El tema central del ExpoCongreso de este ano ha
sido los cambios que esta experimentando la funcion
de Compras en los ultimos tiempos, una nueva reali-
dad debido a la irrupcién de nuevos riesgos y necesi-
dades. Destacar que este ano el evento se ha realiza-
do por primera vez de forma simultanea en formato
presencial y via streaming, lo que ha permitido la
asistencia de un mayor numero de profesionales de la
Comunidad de Compras.

Cristian Lienas, presidente de AERCE, y Gonzalo
Fornos, vicepresidente de AERCE, fueron los encar-
gados de abrir el evento. Durante el discurso explica-
ron por qué han decidido que su cargo sea rotativo, es

decir, pasado dos anos, cambiaran sus puestos. Una
novedosa decision para hacer hincapi€ en el trabajo
en el equipo. El objetivo es dar protagonismo tanto
al equipo como al proyecto.

Durante la apertura, Cristian Lienas, presidente
de AERCE, afirmé6 que nos encontramos en un mo-
mento de muchos cambios tras la COVID-19. Mu-
chas empresas han desaparecido mientras que otras
han reducido sus ingresos. Ademas, se ha producido
un incremento de los precios de las materias primas,
de los suministros de gas y electricidad, el transporte
se ha multiplicado por 10, la compra de los contene-
dores...



No existe planificacion frente a todos estos proble-
mas. Actualmente, se necesitan tomar decisiones muy
rapidas y de una manera agil. Frente a este contexto,
Lienas destaco que “hay que diferenciar como ha ido
evolucionando el profesional de Compras en estos
anos. Ha ido creando un sistema de proveedores para
conseguir atraer la innovacion a sus organizaciones
utilizando herramientas y metodologias de compras
especificas. Con todo ello, ha conseguido traccionary
empezar a dar respuestas a nivel interno en sus orga-
nizaciones”.

CRISTIAN LIENAS:

“LOS PROFESIONALES
DE COMPRAS HEMOS
SABIDO DAR LA
VUELTA Y DAR ESA
RESPUESTA A ESTA
DIFICIL SITUACION”

Lienas recalcé el valor que aporta el profesional
de Compras en la empresa. Precisamente, por eso,
actualmente hay muchos directores de Compras que
estan en los comités de direccion por ser quiénes da
respuestas en situaciones dificiles, “los profesionales
de compras hemos sabido dar la vuelta y dar esa res-
puesta’”.

Finalmente, subrayo el papel que ha jugado AER-
CE durante estos 40 anos en el profesional de Com-
pras: “hemos estado acompanando a todo el pro-
fesional de Compra durante estos afios a nivel de
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formacion, a nivel de diferentes tipos de servicios y a
nivel de los eventos. Hemos estado al lado del profe-
sional de compras”.

GONZALO FORNOS:

"QUEREMOS SER
EL PUNTO DE
REFERENCIA DE
COMPRAS EN
ESPANA’

Por su parte, Gonzalo Fornos, vicepresidente de
AERCE, afirmé que las circunstancias estan cam-
biando rapidamente y, por tanto, el profesional de
Compras requiere de nuevas necesidades y nuevas
competencias por lo que se le debe formar en nuevas
materias. “tenemos decenas de profesores, decenas
de expertos, en diferentes materiales y en diferentes
categorias, para que, a la hora de resolver las dudas de
los profesionales de Compras, es necesario decirles
que tenemos un experto o una experta en este campo
concreto, tenemos que hacerle visible, tenemos que
hacerle accesible y, en definitiva, la voz del experto
va a ser uno de nuestros grandes proyectos en estos
proximos anos”.

Fornos subray6 que en AERCE “queremos ser el
punto de referencia de Compras en Espana”. Por ulti-
mo, destaco que “otro valor que queremos incluir en
los préximos afos es incrementar las fuentes de in-
formacion a las cuales accede el asociado de AERCE”.
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LA NUEVA REALIDAD DE LA FUNCION DE COMPRAS

El encargado de presentar y cerrar el Ex-

poCongreso fue el medallista espaiiol en es-
grima en los JJOO de Pekin 2008, José Luis Y
Abajo Gomez (“Pirri”). A lo largo del evento, % A { f < /

entre ponencia y ponencia, explico la rela- B
cion que existen entre el deporte y el de- . B W < | N
partamento de Compras, dos mundos que r
tienen puntos de conexion porque “también

hay evolucion, hay equipo, hay trabajo, hay g

actitud”. . .f — |

La primera ponencia del congreso fue
dedicada a la gestion estratégica de Compras. f :
En este bloque intervino L4

josa Pérez Montaut JE& 0 EIRESS ot g B .

cing, Procesos & Sistemas de Compras Senior (
Manager en Acciona. Hablo6 sobre como se
enfoca las compras estratégicas, esas compras
importantes que por volumen o importancia
son criticas para un negocio.

En el segundo bloque se traté los procesos “
de RPA en Compras. La ponencia fue impar- - -
tida por [[[ITHEIEELE], Regional Procurement
Manager, Mediterranean Area en Nokia. Su
objetivo fue explicar tres puntos: donde en-
caja el RPA en el rodman de Compras, cuales
es el rol de la direccion de Compras de los
compradores en el RPAy, finalmente, el va-
lor qué aporta el RPA a los departamentos de
Compras.

LRI Marta Pardo Reieta e s
laciones Institucionales y subdirectora gene-
ral de Ategi, nos hablé de los precios de las
Compras de las materias primas en el tercer
bloque, Variacion de los precios de Compra
de las MMPP. Nos expuso el caso practico del
ambito industrial Ategi (Corporacion Mon-
dragon). Destaco que a la empresa la define la
intercooperacion, la cooperacion entre em-
presas.

Eva Maria Mate Romero Vel eyt

Management en la Direccion de Compras de
Telefonica, se encargé de exponer desarrollo
y retencion del talento de Compras. Asimis-
mo, reflexiono sobre los retos de nuestra
época donde hay que tener mucha velocidad
para adaptarse en un entorno volatil, com-
plejo, incierto y ambiguo. En otras palabras,
adaptarse al entorno VUCA.
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WETSEWNSIEL Y, Purchasing Global Mana-
ger de Soltec, trato el bloque de las Normas

UNE 15896 e ISO 20400 como palancas de
la funcion de Compras. Nos hablé de como
estan implementando estas normativas en su
organizacion. También destaco la importan-
cia del compromiso de los trabajadores en
empresas que tienen como bandera la soste-
nibilidad.

Begona Urrutia Juanicotena Hebigeleie) !

General de Presupuestos, Patrimonio y Po-
litica Econémica del Gobierno de Navarra,

se dirigi6 a los asistentes para hablar sobre

la gestion de Compras en el sector publico,
sobre como se enfocan las Compras del orga-
nismo publico y sus particularidades.

Ricardo Pascual Beiig=leite) il (SN Ofe}as| o)

de Verallia, expuso uno de los temas mas ac-
tuales e importantes en el departamento de
Compras, la transformacion digital. Hacien-
do referencia al tema del congreso, subrayo
que “La nueva realidad es aprovechar ya esta
situacion pospandemia para posicionar Com-
pras donde realmente deben estar”.

oI el) Miguel Angel Dominguez §
presidente de Alastria, fue el encargado de
cerrar las ponencias hablando sobre Block-
Chain en Compras. Durante su ponencia ex-
plicé como desde Alastria estan desarrollan-
do la tecnologia BlockChain para robotizar
la contratacion. Se trata de la tecnologia del
futuro, la encargada de hacer que las cosas
pasen de forma automatizada y legal.

l.‘ll'

gis?® : .
[ o P L A T
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GLOBAL STRATEGIC SOURCING, PROCESOS & SISTEMAS DE COMPRAS
SENIOR MANAGER EN ACCIONA

Nos hablé de la gestion estratégica de Compras en su
organizacion.

REGIONAL PROCUREMENT MANAGER, MEDITERRANEAN AREA EN NOKIA

“El quid de la cuestion es no echar a un empleado donde sea
sustituido por un robot, es reciclar y formar a ese empleado para
que pueda hacer otras tareas de mas valor”

DIRECTORA RELACIONES INSTITUCIONALES Y SUBDIRECTORA GENERAL
DE ATEGI

Presenté un caso practico del ambito industrial Ategi
(Corporaciéon Mondragén)

RESPONSABLE DE DESARROLLO DE PROVEEDORES EN CEPSA

Integrando los criterios ESG en la cadena de suministro

TRANSVERSAL MANAGEMENT EN LA DIRECCION DE COMPRAS DE
TELEFONICA

“Los lideres de Compras tienen que gestionar el cambio ellos
mismos desarrollando el talento que hay en Compras”.
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PURCHASING GLOBAL MANAGER DE SOLTEC

Nos explicé las normas UNE 15896 e ISO 20400 como palancas
de la funcién de Compras, sus beneficios.

DIRECTORA GENERAL DE PRESUPUESTOS, PATRIMONIO Y POLITICA
ECONOMICA DEL GOBIERNO DE NAVARRA

Coémo se enfocan las Compras del organismo publico en el
Gobierno de Navarra y las particularidades del sector publico.

DIRECTOR DE COMPRAS DE VERALLIA

“La nueva realidad es aprovechar ya esta situacion pospandemia
para posicionar Compras donde realmente deben estar”

PRESIDENTE DE ALASTRIA

“Estamos trabajando para que desde Espaiia por primera vez
dominemos una tecnologia globalmente”

HEAD OF CORPORATE SERVICES EN PROCUREMENT LEADERS

Perspectiva internacional, planificacion de CPO para 2022

EXECUTIVE ADVISOR EN PROCUREMENT LEADERS

Perspectiva internacional, planificacion de CPO para 2022
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https://youtu.be/90K92jEdrE0
https://youtu.be/_0BJiMqWWIY
https://youtu.be/2FTvJFz0CGk
https://youtu.be/_0BJiMqWWIY
https://youtu.be/90K92jEdrE0
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https://youtu.be/8UI49RPleGE
https://youtu.be/8UI49RPleGE
https://youtu.be/ld9B4Vy2y5Y
https://youtu.be/2FTvJFz0CGk
https://youtu.be/ld9B4Vy2y5Y
https://youtu.be/8UI49RPleGE
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Esta XXIV edicién del ExpoCongreso de
Profesionales de Compras de AERCE
fue posible gracias al patrocinio y la
colaboracion de las siguientes empresas
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COMPRAS:

UN AREA

ESTRATEGICA
PARA LA EMPRESA

JAVIER BARANDA
GROUP CHIEF PROCUREMENT OFFICER DE COMDATA

Existen ain muchas companias, grandes y peque-
nas, en las que se percibe al area de Compras como
un departamento administrativo, al que se atribuye la
mision principal de “comprar lo que le pidan” o “que
no falte nada”, haciendo basicamente funciones de
gestion de pedidos, busqueda de proveedores, solici-
tud de precios, resolucion de incidencias con facturas,
etc.

Tras mas de 20 anos de carrera profesional en el
ambito de las Compras, mi vision del departamento
es la de un aliado estratégico de las unidades de nego-
cio y con una misién muy clara: maximizar el valor de
la empresa. Quizas suene pretencioso, pero si anali-
zamos el impacto que una buena gestion de compras
tiene en el negocio, nos daremos cuenta de que po-
tenciandola estamos aportando un valor estratégico a
nuestra compania.

Este es mi listado de las funciones de las que debe-
ra responsabilizarse un buen equipo de Compras:

16 - Gestion de Compras

- Valorar las necesidades de las distintas areas de la
empresa, buscando sinergias y compartiendo me-
jores practicas.

- Analizar el mercado para identificar tendencias
y oportunidades de innovacion en cada categoria
del gasto.

- Negociar con proveedores un precio justo para
ambas partes y fomentar la evaluacion de provee-
dores alternativos que puedan aportar valor.

- Asegurar la gestion efectiva del gasto a través de
politicas y procedimientos eficientes.

- Desarrollar politicas de responsabilidad social
corporativa y gestion del riesgo en la cadena de su-
ministro.

- Analizar el perfil del gasto y monitorizar los indi-
cadores relevantes para la toma de decisiones.



Debemos entender, y defender, por tanto, que el
valor de la funcién de compras va mas alla de la ges-
tién de pedidos y proveedores, y que puede (y debe)
aportar mucho mas en relacién con la optimizacién
de costes de la compania, transformando esa gestion
efectiva de costes en un activo estratégico para el ne-
gocio y que sirva, ademas, de palanca para aumen-
tar el valor que, como empresa, ofrecemos a nuestros
clientes.

En Comdata sabemos mucho de experiencia de
cliente, ya que gestionamos anualmente mas de 600
millones de interacciones. Esa experiencia y los retos
alos que diariamente nos enfrentamos, nos animé a
buscar una gestiéon mas eficaz de nuestra cadena de
suministro, no sélo a nivel de costes, sino también de
innovacion, simplificacion, seguridad, agilidad, etc.

Arrancamos analizando la funcién de compras y
observamos que era muy transaccional y focalizada
en tareas administrativas, mezclandose, habitualmen-
te, con la gestion de servicios generales. Habia poca
atencion a la generacion de eficiencias, con mecanis-
mos muy procedimentales, y faltaba una vision estra-
tégica de lo que podia
aportar a los resulta-
dos de la compania.

Por tanto, tenia-
mos la oportuni-
dad de implementar
un modelo donde
el area de compras
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asumiera un rol mas importante, analizando las nece-
sidades del negocio y gestionando eficazmente la de-
manda interna, atreviéndonos a cuestionar las cosas,
incorporando soluciones innovadoras como alternati-
va al “business as usual” y asegurandonos, sobre todo,
de que se tomaran mejores decisiones y conseguir un
mayor retorno para la empresay los clientes.

Eso nos llevé a lanzar un proyecto de transforma-
cion, basado en cuatro pilares sobre los que desarro-
llamos un nuevo modelo:

PILAR #1

La primera decision que la empresa debe tomar es
acerca del rol y la ambicién con la que quiere dotar a
la funcién de compras. Apostamos por un papel estra-
tégico, en contraposiciéon con una vision transaccional
de la funcién, que aporte mas valor a la organizacion.
Esto implica participar activamente en las decisiones
clave de la compaiia respecto a la gestion de la de-
manda interna y tener el empoderamiento necesario
para cuestionar y/o plantear alternativas viables a los
requerimientos del negocio, alineadas con los objeti-
vos de eficiencia.

Esta redefinicion de la funcién va acompanada de
una revision del modelo de organizacion y el per-
fil y capacitacién de los equipos de compras, con el
objetivo de estar mas cerca de las areas del negocio,
comprender mejor sus necesidades y retos para, final-
mente, convertirse en una referencia en las diferentes
categorias de gasto.

Nosotros optamos por un modelo matricial, con
un equipo de compras corporativo y diferentes equi-
pos regionales, creando sentido de pertenencia a un

“ [ 3 ! r
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equipo de compras global al servicio de la empresa en
sus distintas geografias. Buscamos, ademas, potenciar
el papel del comprador, especializandolo en cate-
gorias de producto y convirtiéndolo en la referencia
interna para la gestion estratégica de la demanda exis-
tente en su categoria.

PILAR #2

Desgraciadamente, cuando hablamos de procesos
y normativa de compras, se suele asociar con rigidez,
burocracia, falta de agilidad, retrasos, etc. Sin embar-
go, la experiencia me ha demostrado que, general-
mente, esos “problemas” no estan relacionados con
la existencia de procesos, sino con un mal disefio o
una mala ejecucion de éstos y la pérdida de foco en
la aportacion de valor al negocio, que lleva a una per-
cepcion de burocratizacion.

Un proceso de compras, con procedimientos bien
definidos y coordinados con las distintas areas, sera el
mejor aliado de la empresa para optimizar sus gastos,
garantizando, ademas, una gestion eficaz y eficiente
de sus necesidades y, con ello, la sostenibilidad a largo
plazo.

Al disenar estos procesos, a veces se pone el foco,
erroneamente, en “controlar el gasto”, cuando debe-
ria orientarse a la generacion de valor, que podemos
traducir en (1) identificar oportunidades de eficien-
cia, impregnando esa mentalidad en todas las areas;
(2) alinear la gestion de la cadena de suministro con la
estrategia de la empresa, reforzando el procedimien-
to de toma de decisiones; (3) garantizar la agilidad de
los procedimientos internos para no poner en riesgo
oportunidades de negocio; y (4) poner en valor la ex-
periencia de Compras para asegurar las mejores con-
diciones contractuales.

Estos procedimientos seran mas efectivos imple-
mentando un sistema de compras que aporte eficien-
cia, transparencia y trazabilidad en la interaccién con
los proveedores, y una mejor visibilidad en el gasto,
que permita tomar mejores decisiones.

La funcién de Compras alcanzara un mayor éxito
cuando las areas de negocio la perciban como un au-
téntico socio o una extension de su propio equipo, y
no como una especie de auditor del gasto. Eso no se
conseguira con una férrea politica de compras, sino
aportando valor a esos clientes internos a través de efi-
ciencias de costes, innovacién, agilidad y proactividad
en la busqueda de soluciones que estén alineadas con
sus objetivos.

18 . Gestién de Compras

La especializacion del equipo de compras por ca-
tegorias de producto ayudara en ese alineamiento,
dotando al comprador de un mayor conocimiento,
credibilidad y empoderamiento para realizar su tra-
bajo correctamente y con el pleno apoyo de sus clien-
tes internos.

La comunicacién y la cercania con las areas del
negocio seran un factor clave para eliminar la per-
cepcion, extendida en algunas organizaciones, de que
nuestra funcién es una barrera que sortear o un mero
“check” que cumplimentar para lograr la aprobacion
de una solicitud.

Siempre he tratado de relacionarme con los clien-
tes internos, buscando el alineamiento de objetivos
y la aportacion de valor frente al uso de la politica de
compras como arma arrojadiza. En el medio-largo
plazo esta estrategia “comercial” funciona mejory
ayuda a que nos involucren desde una etapa temprana
del proyecto, posibilitindonos a definir la estrategia y,
por tanto, a aportar mucho mas valor.

PILAR #4

La analitica de los datos registrados en nues-
tros sistemas de compras nos ayudara a (1) gestionar
de manera efectiva la funcién de compras, usando
informacion detallada sobre nuestro perfil de gas-
to para identificar oportunidades, aprovechar siner-
gias o compartir mejores practicas; (2) monitorizar
el desempeno del area de compras mediante indi-
cadores clave como, eficiencias de coste, volumen
de actividad, tiempos de gestion, competitividad,
cumplimiento con la normativa e incluso el grado de
satisfaccion de los clientes internos; y (3) comunicar
internamente el valor generado por nuestra gestion.

La conversion de datos en informacién nos per-
mitira, en definitiva, tomar mejores decisiones en la
gestion de nuestra cadena de suministro, identifican-
do oportunidades para generar mas valor.

Sobre estos cuatro pilares estamos construyen-
do nuestro nuevo modelo de compras, plenamente
adoptado ya en Espana y Latinoamérica y en proceso
de implantacion en el resto de filiales. Y estamos muy
orgullosos de ser ya reconocidos internamente por el
valor que aportamos a la empresa.

Un proceso de transformacion es una carrera de
fondo, pero hay que cosechar resultados a corto pla-
zo para generar confianza y ganar la credibilidad y el
apoyo del resto de la organizacién, que son clave para
llevarlo a buen puerto.

Os animo a que seais inconformistas y luchéis por
hacer de esta funcién un activo estratégico para el
negocio. Compras es una pieza importantisima del

engranaje que mueve la empresa y contribuye a maxi-

mizar su valor y el valor que ésta aporta a sus clientes.

iNo lo olvidéis!
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EL AUMENTO
DE LOS PRECIOS

DE LA ENERGIA
CONLLEVA RIESGQS DE

Los precios de la energia aumentaron de manera
significativa en el tercer trimestre de 2021 y se prevé
que seguiran siendo elevados durante 2022, lo que
acrecentara las presiones inflacionarias globales y
podria incrementar el crecimiento econémico de los
paises exportadores de energia en desmedro de los
paises importadores.

De acuerdo con las previsiones contenidas en la
ediciéon mas reciente del informe Commodity Mar-
kets Outlook (Perspectivas de los mercados de pro-
ductos basicos) del Banco Mundial, los precios de la
energia —que en 2021 serian, en promedio, 80 % mas
altos que el afio anterior— se mantendran en niveles
elevados en 2022 pero comenzaran a disminuir en la
segunda mitad del afio a medida que se atenten las
limitaciones de la oferta. Segun las proyecciones, los
precios de los productos basicos no energéticos, entre
ellos los productos agricolas y los metales, disminui-
ran en 2022, luego de los fuertes aumentos de este
afo.

“El alza de los precios de la energia conlleva gran-
des riesgos a corto plazo en materia de inflacion
mundial y, si se prolonga, también podria afectar el
crecimiento en los paises importadores de energia”,
afirmoé Ayhan Kose, economista principal y director
del Grupo de Perspectivas del Banco Mundial, quien
se encarga de la produccion del informe. “El fuerte

INFLACION

repunte de los precios de los
productos basicos esta alcan-
zando niveles mas altos que los
previstos previamente. La re-
ciente volatilidad de los precios
puede dificultar la decision de
politicas a medida que los paises se
recuperen de la recesion mundial
del afio pasado”.

“LOS PRECIOS
DE ALGUNQOS
PRODUCTOS
BASICOS
ALCANZARON

O SUPERARON
NIVELES QUE NO
SE REGISTRABAN
DESDE LA
SUBIDA DE 2011”
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En 2021, los precios de algunos productos
basicos alcanzaron o superaron niveles que
no se registraban desde la subida de 2011.
Por ejemplo, los precios del gas natural y
el carbon aumentaron a cifras récord
entre las limitaciones de la oferta y el
repunte de la demanda de electrici-
dad, aunque se espera que bajen en
2022 a medida que disminuya
la demanda y mejore la oferta.
No obstante, podrian produ-

cirse aumentos de precios
adicionales en el corto
plazo en un contexto
de inventarios muy
bajos y cuellos de
botella persisten-

tes en la oferta.

Se pre-
vé que los
precios del petroleo crudo (un pro-
medio de los precios del petroleo

Brent, West Texas Intermediate
y Dubai) ascenderan, en prome-
dio, a USD 70 en 2021, lo que
representa un aumento del 70
%. De acuerdo con las proyec-
ciones, el precio llegara a USD
74 el barril en 2022, a medida
que la demanda de petroleo se
consolide y alcance los niveles
anteriores a la pandemia. La
- utilizacion de petréleo crudo
como sustituto del gas natural
genera un importante riesgo al
alza de las perspectivas de de-
manda, si bien también es posible
que los mayores precios de energia
comiencen a afectar el crecimiento
mundial.

A medida que el crecimiento mundial
se atenue y se resuelvan las perturbacio-
nes de la oferta, se prevé que los precios
de los metales bajaran un 5 % en 2022,
tras aumentar alrededor del 48 % en 2021.
Luego de una subida proyectada del 22 %
en 2021, se prevé que los precios agricolas
disminuiran moderadamente el préximo
ano, a medida que mejoren las condicio-
nes de oferta y se estabilicen los precios de
la energia.

“Los elevados precios del gas natural
y el carbon estan afectando la produccion

Mercados

de otros productos basicos y plantean el riesgo
de que los resultados superen las previsiones de
los precios”, manifesté John Baffes, economista
superior en el Grupo de Perspectivas del Banco
Mundial. “El alza de los precios del gas natural y
el carbon ha limitado la produccion de fertilizan-
tes, y el aumento de los precios de estos ultimos
ha incrementado los costos de los insumos nece-
sarios para los principales cultivos alimentarios.
Asimismo, la produccién de algunos metales,
como el aluminio y el zinc, ha disminuido a raiz
de los altos costos de la energia”.

En términos generales, los eventos de este afio
han puesto de relieve que las variaciones en los
patrones meteorologicos causadas por el cambio
climatico constituyen un creciente riesgo para los
mercados de energia, afectando tanto a la deman-
da como a la oferta. Desde la perspectiva de la
transicion energeética, las inquietudes acerca de la
naturaleza intermitente de la energia renovable
subrayan la necesidad de lograr que la generacion
de electricidad basica y de respaldo sea confiable.
No obstante, dicha electricidad se debera gene-
rar, cada vez mas, a partir de fuentes con bajas
emisiones de carbono, como la energia hidroeléc-
trica o nuclear, o utilizando nuevos métodos para
almacenar energia renovable. Al mismo tiempo,
araiz del alza de los precios del gas natural y el
carbon que se produjo este afno, los precios de la
energia solar y edlica son aiin mas competitivos
como fuente alternativa de energia. Los paises
pueden obtener beneficios si aceleran la instala-
cion de energia renovable y reducen su depen-
dencia de combustibles fosiles.
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En el informe se senala que las previsiones estan
sujetas a riesgos considerables, que incluyen las con-
diciones meteorologicas desfavorables, la recupera-

cion desigual de la COVID-19, la amenaza de otros
brotes, las alteraciones de las cadenas de suministro y

las politicas ambientales. Asimismo, el aumento de los

Indices de precios nominales (reales y previstos) y previsiones revisadas
Variacion trimestral (3) WVariacion anual
20223
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precios de los alimentos, junto con el alza reciente de
los costos de la energia, estan incrementado la infla-

cion de precios de los alimentos y generan preocupa-
cion por la seguridad alimentaria en varias economias

en desarrollo.
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" dokify

GESTIONA A TUS

PROVEEDORES
EN UN SOLO LUGAR

Nos encontramos en un mundo en constante cambio y evolucién y ahora mas que nunca necesitamos
optimizar y automatizar procesos pero sin perder la garantia y la seguridad del trabajo bien hecho. Es por ello
de vital importancia seleccionar y utilizar las herramientas adecuadas para cada proceso.

AUTOMATIZAMOS LA GESTION DOCUMENTAL

» La plataforma de “Homologacion de pro- » Accede a toda su informacién en un co6-
veedores de dokify sera tu mejor aliado. modo panel de control.

¢ Automatizamos los procesos de gestion o Te garantizamos que su documentacion
documental de los departamentos de esta al dia.

compras y sus proveedores.
e Amplia y optimiza tu parque realizando
e Clasifica a tus proveedores mediante cate- busquedas en la red de proveedores de
gorias personalizadas. dokify.
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Aportamos valor a compradores y proveedores
a través de automatizar los procesos de gestion
documental.

El estandar de homologacion de dokify proporcio-
na seguridad y eficiencia, seguridad de tener todos los
documentos necesarios vigentes y eficiencia al tener a
todos tus proveedores en un solo lugar.

Ofrecemos prestigio a los proveedores con el
estandardehomologaciénbrindandolesunaplataforma
donde gestionar su propia documentacion, otorgando
visibilidad para encontrar nuevos clientes.

En dokify tenemos gran experiencia en automa-
tizar procesos, ponemos a disposicion de nuestros
clientes un motor automatico de solicitud de requisitos
para empresas y empleados.

Nuestro gestor de requisitos y
motor de busquedas es usado
por mas de 45.000 empresas
de diferentes sectores, en sus

departamentos de Compras,
Prevencion de Riesgos
Laborales, Coordinacion de
Obras o Mantenimiento.

Froewereny *
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" dokify

1. Clasifica a tus proveedores por categorias
en un solo lugar:

Organizalos y accede a su informacién de una
manera agil. Comprueba el estado de tu parque de
proveedores de un solo vistazo. Encuentra al
proveedor adecuado en el momento preciso.

2. Automatiza la gestién de su
documentacion y consigue tenerla siempre
actualizada:

Libérate de pedir y revisar certificaciones y otros
requisitos. Cuenta con un sistema de avisos, evita
sorpresas de ultima hora con algunos proveedores.
Olvida dedicarte a la tediosa tarea de homologar a
tus proveedores y mantenerlos bajo control.

3. Amplia y optimiza tu parque de
proveedores:

Forma parte de la red de compradores y proveedores
de confianza de dokify y realiza de una manera
automatica la mejora continua de tu parque de
proveedores. Sin darte cuenta, tendras disponible
una amplia red de proveedores homologados.

i (=" dokify trabaja para ti!

Para automatizar la gestion de homologacion de
proveedores y cubrir tus necesidades, hemos desarro-
llado una solucién adaptada al presente y mirando al
futuro.

iDescubre nuestra solucion!

iCONTACTANOS!

info@dokify.net
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Articulo realizado por ecovadis

EE—

SOSTENIBILIDAD

EMPRESARIAL:
AVANCE IMPARABLE,

PERO CON TAREAS

PENDIENTES

La sostenibilidad empresarial se vio amenazada
en 2020 con el inicio de la pandemia de la Covid-19
y la crisis posterior que ha provocado. La interrup-
cion de las cadenas de suministro, los cambios en los

flujos de produccién o la imposibilidad de realizar - E I_ C U M P I_ I M I E N TO

ditori ial i 1
i‘é‘sgé?fii%fﬁﬁeiﬁ‘éﬁtiaefé?,‘ii%%ﬁfv‘i ?gﬁ%c%stflr:?;se%\r? DE LOS OBJETIVOS
r ian con i n nteriores.
gbiiz;te? a ile%ci)deslecigltlle ecl) gn dc;s lin;:nilereni: szsaceg- D E S O ST E N | B | L | D A D

,sed 1 ibilidad ial
solamente 1o ha retrocedido, sino que sale reforzada DE LAS EMPRESAS HA
PASADO A OCUPAR

como factor diferencial para afrontar la crisis.

ekttt ol Tl PRIMER LUGAR EN
alla Escul(_:la 'de Necigoi:ios (li)('e S_tanf(:ird, mues%.ai.fiorélg I_ A AG E N D A D E I_OS

el cumplimiento de los objetivos de sostenibilidad de

las emII))resas ha pasado a 6]cupar el primer lugar en E Q U | P OS EJ E C U T | VOS
la agenda de los equipos ejecutivos y directivos. Los Y D | R E CT | VO S »

datos indican que los compromisos e inversiones en
sostenibilidad se han mantenido e incluso aumentado
en el 98% de las organizaciones, y que un 63% de los
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empresarios consideran la RSC como
una prioridad.

El estudio, realizado de forma
bianual para analizar el estado de la
sostenibilidad empresarial, confirma
que las organizaciones comprometi-
das con la RSC han afrontado la crisis
con mayor resiliencia en su cadena de
suministro. Los resultados también
muestran como las cuestiones labora-
les y de derechos humanos son deter-
minantes en el momento de disenar la
estrategia de compra. Ademas, sefiala a
la diversidad, el racismo, la no discri-
minacién y la equidad como factores
clave analizados por los equipos co-
merciales en la toma de decisiones de
compra, la busqueda de proveedores y
la gestion de acuerdos.

A pesar de los buenos resultados,
el Barometro también pone el foco en
el hecho de que el 46% de los provee-
dores indica que la sostenibilidad es
importante para sus clientes solamente
sobre el papel, pero que estos com-
promisos no quedan reflejados en el
trabajo conjunto. La colaboracién con
los proveedores es clave para conseguir
un impacto real de las iniciativas de
sostenibilidad empresarial, que deben
ir mas alla de la propia organizacion.
Contar con un socio como EcoVa-
dis ayuda a las empresas a mejorar el
compromiso de sus socios en la cadena
de suministro, conocer en detalle sus
avances en sostenibilidad, mitigar ries-
gos y progresar de forma conjunta.

La sostenibilidad es clave para
afrontar la recuperacion post pande-
mia y construir un futuro mas resilien-
te para las companias de todos los ta-
manos. Contar con socios en la cadena
de suministro comprometidos social y
medioambientalmente evita interrup-
ciones inesperadas, asegura el cumpli-
miento de las legislaciones laborales
nacionales e internacionales, e impul-
sa los ingresos y el crecimiento a largo
plazo. La responsabilidad empresarial
sigue avanzando en todo el mundo,
pero, a pesar de los buenos resultados,
no podemos olvidar que queda un lar-
go camino que debemos recorrer uni-
dos para salvar al planeta.

XXIV EXPOCONGRESO | 126
ecovadis

Gestiéon de Compras - 27



XXIV EXPOCONGRESO | 126

W webfleet

solutions

COMO ELEGIR AL

PROVEEDOR

DE TELEMATICA
PARA FLOTAS MAS
ADECUADO PARA

TU EMPRESA

HEIKE DE LA HORRA
DIRECTOR DE VENTAS DE WEBFLEET SOLUTIONS

“EL SISTEMA DE
TELEMATICA

DEBE OFRECER
SOLUCIONES QUE

SE ADAPTEN A LAS
PROBLEMATICAS Y
CARACTERISTICAS DE
CADA FLOTA”

Los beneficios que aporta la tecnologia telematica

a las empresas con flotas de vehiculos son claros. Es
mas, hoy en dia, cualquier empresa que utilice flotas
de vehiculos deberia plantearse su uso no como una
eleccién, sino como una necesidad a la hora de com-
petir en el mercado. En la actualidad, los sistemas de
gestion de flotas son imprescindibles para cualquier
empresa que quiera ser competitiva. No s6lo permi-
ten ahorrar costes de combustible o de mantenimien-
to, sino que ayudan a mejorar la seguridad en carre-
teray, lo que es mas importante, la productividad de
la flota.

Sin embargo, icomo elegir a la empresa de servi-
cios telematicos adecuada? Esa es una pregunta clave
para el director de compras, que debe valorar muchas
cuestiones antes de decidirse por una solucion.




Saber lo que se quiere

Antes de nada, es necesario conocer el objeti-
vo de la empresa en relacion a su flota de vehicu-
los. Es decir, ése quiere aumentar la seguridad? ¢O
quiza se esté buscando una reduccion de costes? (O
un aumento de la productividad con una planifica-
cién mas eficiente? Puede también que los objetivos
sean multiples. En ese caso sera necesario buscar una
solucion capaz de ofrecer todos los beneficios que
busque el cliente.

Hay otros aspectos clave a la hora de seleccionar
la solucién adecuada de gestion de flotas. Por ejem-
plo, la adaptabilidad de la misma. Puesto que cada
empresa es diferente, el sistema de telematica debe
ofrecer soluciones que se adapten a las problema-
ticas y caracteristicas de cada flota. También debe
ofrece la posibilidad de escalar en funcion del creci-
miento de la empresa.

Lo mismo ocurre con el tipo de vehiculos en
el que se pueda implantar la solucion. ¢Es adecua-
da para vehiculos de gran tonelaje, de furgonetas,
utilitarios? éSe pueden integrar también vehiculos
eléctricos? Cuanto mas completa sea la soluciéon mas
posibilidades de adaptacion a las necesidades especi-
ficas de la empresa tendra.

Integracién con soluciones
de backoffice

Hay soluciones de gestion de flotas que permiten
integrar los datos de los vehiculos con los sistemas
de backoffice de la empresa, como un CRM o un
ERP. De esta manera se pueden automatizar tareas
administrativas, como puede ser la facturacion o las
néminas, mejorando la colaboracion entre departa-
mentos.

Otra cuestiéon importante es la calidad de los datos
recogidos por la solucion. Dichos datos son la base
para la toma de decisiones, por lo que la precision y la
analitica de la misma son fundamentales. Hay siste-
mas de gestion de flotas que incorporan inteligencia
artificial y aprendizaje automatico para asegurar la ca-
lidad de dichos datos y su correcta analitica.

Sencillez en la
implementacién

Un aspecto importante a la hora de considerar
qué solucion de gestion de flotas implementar es la
sencillez en el despliegue de la misma. Hay provee-
dores que necesitan semanas para poner en marcha
su solucion, mientras que con otros proveedores el
tiempo se reduce drasticamente, al utilizar hardware
que puede colocarse sin ninguna complicacion por
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parte del cliente y al ofrecer una solucion de soft-
ware como servicio, muy rapida de desplegar.

También hay proveedores que tienen acuerdos
con fabricantes cuyos vehiculos salen de fabrica con
la tecnologia incorporada. De esta forma se facilita
muchisimo el proceso de implementacién, puesto
que tan solo es necesario dar de alta la suscripcion,
sin necesidad de instalar ningin hardware adicional.

\
“ES PRIMORDIAL
ASEGURAR LA
PROTECCION DE
LOS DATOS, LAS
ORGANIZACIONES
PUEDEN SER
VULNERABLES SI ™
SUS APPS NO ESTAN
PROTEGIDAS”

Seguridad de la
informacién

Ademas, para asegurarte de que realizas una elec-
cion inteligente al seleccionar entre las propuestas
de los proveedores, deberas entender con exactitud
lo que ofrecen realmente las funciones principales:
localizacion, analisis del estilo de conduccion, nave-
gacion, gestion del workflow, geofencing, etc.

También es importante considerar la calidad de
los informes que facilita, si se hacen de forma auto-
matizada, si se pueden personalizar, si los datos se
presentan en tiempo real, etc.

Hoy en dia también es primordial asegurar la
proteccion de los datos. Todos sabemos lo vulne-
rables que pueden ser las organizaciones si utilizan
aplicaciones que no estan correctamente protegidas.
{Cumple el proveedor de telematica con las norma-
tivas de seguridad y privacidad de los datos?

Asimismo hay que informarse sobre como es el
servicio de atencio6n al cliente de la empresa y sobre
la capacidad de innovacion de la misma. Hoy en dia
el mundo se mueve muy rapido y las necesidades de
una compania pueden variar de un dia para otro. Lo
mas recomendable es que el proveedor telematico
pueda innovar al ritmo que lo hacen las necesidades
de sus clientes.

MAS INFORMACION EN WEBFLEET.COM
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AERé_E BUSINESS SCHOOL

EL NUEVO PROYECTO AERCE: MAS
CERCA DE LOS PROFESIONALES DE
COMPRAS

GRUPO OSBORNE LOGRA LA
CERTIFICACION UNE 15896 DE
GESTION DE COMPRAS DE VALOR
ANADIDO

CAMPOFRIO OBTIENE LA
CERTIFICACION ISO 20400 DE
COMPRAS SOSTENIBLES

CONSULTORIO JURIDICO
NUEVAS EMPRESAS ASOCIADAS
AFTERWORK
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PLAN DE
FORMACION

 Business
Schoc\zozz

La formacién integral
esta concebida en tres
ciclos que conforman
un programa integral
equivalente a un Master
Executive universitario

es la Asociacion de referencia para los
profesionales de Compras de nuestro pais. Desde
su fundacion, la Asociacion desarrolla una intensa
actividad formativa dado que uno de sus objetivos
principales es que todos los profesionales de Com-
pras tengan acceso a una formacién adecuada,
que les proporcione competencias, conocimiento,
habilidades y herramientas para optimizar sus de-
cisiones de Compras en la empresa y obtener ven-
taja competitiva. Para ello, canaliza un afio
mas todo su plan de formacién bajo el paraguas de
la “AERCE Business School”.

Mas de 30.000 alumnos han pasado por
nuestras aulas

88 cursos organizados en 2020.
4.618 horas lectivas impartidas en 2020.

11 cursos de formacion integral (equivalente
a Experto universitario) en 2020.
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PROGRAMA SUPERIOR DE
COMPRAS PARA PYMES

Ya estd prevista una segunda edicién de este
programa que se iniciara en marzo de 2022.

La formacién integral de la AERCE Business
School esta concebida en tres ciclos complementa-
rios, que conforman un programa integral equiva-
lente a un Master Executive universitario.

Se contemplan tres niveles de formacion:
Curso de Experto en Compras, Curso de Ges-
tion Avanzada de Compras y Curso de Direccion
de Compras, que se complementan para dotar al
profesional paulatinamente de herramientas para
afrontar con éxito los nuevos retos y tendencias,
en un entorno cada vez mas competitivo, aportan-
do valor a su organizacién. Al mismo tiempo, los
tres programas se pueden seguir independiente-
mente, en funcién de la formacion previa y expe-
riencia del Comprador.
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MASTER EXECUTIVE EN DIRECCION DE COMPRAS

CURSO DIRECCION
DE COMPRAS

CURSO GESTION
AVANZADA COMPRAS

CURSO EXPERTO EN
COMPRAS

La formacion necesaria para
asegurar el conocimiento de la asegurar los conceptos de exce-
funcién de Compras: procesos de lencia y calidad de la funcién de
Compras, gestion de proveedores, Compras

gestion de contratos, la unidad de
Compras en la empresa

La formaci6n necesaria para La formacién estratégica
necesaria para liderar la funcion

de Compras

MODULO 1 MODULO 1

MODULO 1

La funcién de Compras y
aprovisionamiento

MODULO 2:

Definicién y planificacion de
la Compra

MODULO 3

Identificacién, evaluacion y
seleccion de proveedores

MODULO 4

Roles y relaciones del
proceso de Compras y
aprovisionamiento

MODULO 5

Proceso, tipos y tacticas de
negociacién en Compras

MODULO 6

Marco legal de los contratos
de compra

MODULO 7

Gestion de almacenes,
stocks y logistica

MODULO 8

Procesos y procedimientos
de compras (Sesién
practica)

Experto universitario
AERCE - La Salle

(20 Ects)

Global Sourcing
MODULO 2:

La gestion de calidad en
Compras

MODULO 3

Gestion de la informacion
en Compras (e-Purchasing)

MODULO 4

Negociaciéon en Compras:
Herramientas psicolégicas

MODULO 5

Gestion de riesgos en
Compras

MODULO 6

Mejora continua e
innovacién en Compras.
Compras 4.0

MODULO 7

Liderazgo, control y decisién

como palancas hacia la
excelencia en Compras

MODULO 8

Norma ISO 20400:2017 de
Compras Sostenibles

MADULO 9

Fundamentos de la Norma
Gesiéon de Compras y Caso
Practico

Experto universitario
AERCE - La Salle

(20 Ects)

Gestion estratégica de
Compras

MODULO 2:

Gestion financiera de la
Direcciéon de Compras

MODULO 3

Direccién y liderazgo de la
funcién de Compras

MODULO 4

Gestion de proyectos y
Lean para Compradores

MODULO 5
Category Management
MODULO 6

Supplier Relationship
Management (SRM)

MODULO 7

Performance y auditoria en
Compras

MODULO 8

Gestion de la Cadena de
Suministro & CATMAN
(Sesion practica)

Experto universitario
AERCE - La Salle

(20 Ects)

MASTER EXECUTIVE EN DIRECCION DE COMPRAS AERCE - LA SALLE (60 Ects)
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METODOLOGIA

La metodologia empleada, basada en una for-
macién on-line y presencial con marcado énfasis
interactivo, es eminentemente practicay partici-
pativa. La metodologia de formacién propuesta
por AERCE permite alinear el aprendizaje al en-
torno de trabajo y el intercambio de experiencias
y conocimiento. Combina una evaluacién conti-
nua, el desarrollo actividades a lo largo del curso
y la presentacion por parte de los alumnos de un
proyecto final, para verificar su capacidad para la
implantacion de cualquiera de las técnicas o herra-

mientas utilizadas.

aA

A =
Estudia cuando Soporte docente
quieras y donde constantey
quieras personalizado
. [ p
.&'o seom
l_"a ]

Evaluacién continua, Puesta en comun,

actividades y profundizando en lo
trabajos a lo largo aprendido
del curso

El Centro Superior de Estudios Universitarios
La Salle certifica los médulos formativos de AER-
CE, de manera que se ofrece la formacion con la
posibilidad de obtener una titulacion universitaria,
pudiéndose configurar el itinerario formativo que
mejor se adapte a las necesidades del profesional
y de la empresa. Los alumnos y las empresas tie-
nen la posibilidad de acceder a titulos de Experto
Universitario o Master por el Centro Superior de
Estudios Universitarios La Salle, configurandose su
propio titulo.

34.Gestion de Compras

FORMACION ESPECIFICA

AERCE Business School ha disefiado ademas
una oferta formativa modular, que permite dise-
far un itinerario formativo persona-lizado para
cada uno de los profesionales de la organizacion:

ASPECTOS LEGALES Y CONTRATACION
« Contract Management

» Responsabilidades de Compras en la
Subcontratacién

» Aspectos Juridicos de los Contratos de
Compras

» Marco legal de los contratos de compra

» La Contratacion de las Entidades del Sector
Publico

COMPRAS EN DIFERENTES SECTORES

« Compra de Bienes de equipo y
mantenimiento

* Fundamentos de Facility Management
» Compra de Marketing y Publicidad

» Compra de Servicios Profesionales

» Compras de Sistemas de Informacién
» Compras de Viajes Corporativos

* Compra de Energia

» Compra y contratacion de eventos
corporativos

» Compra de flotas de vehiculos y movilidad
corporativa

» Gestion de la informaciéon en Compras

COMPRAS INTENACIONALES Y GLOBALIZACION

 Las nuevas reglas Incoterms® 2020 en la
Gestion de Compras Internacionales

» Global Sourcing

CONTROL DE GESTION
¢ Indicadores de la gestion de compras

» Andlisis, Gestion y Control de Compras con
Excel

* Reduccién de Costes en Compras a través
del Analisis e Ingenieria de Valor

e Procurement Compliance

» La Gestiéon Econémica y Financiera de
Compras

» Gestion de proyectos y Lean para
compradores

» Performance y auditoria en compras
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» Gestion financiera para compradores

 Informes y Cuadro de Mando para Compras
con Power BI

DIRECCION, LIDERAZGO Y GESTION DE TALENTO

» Técnicas de Ventas paras Compradores:
Coémo comunicar el valor de Compras al
resto de la empresa

» Direccién y liderazgo en la funcién de
compras

* Mejora continua e Innovacién: como pilares
de la Excelencia en Compras. Compras 4.0

¢ Roles y relaciones del proceso de Compras y
Aprovisionamiento

« Liderazgo, control y decisién como palancas
hacia la excelencia en Compras

ESTRATEGIA DE COMPRAS

» Category Management

* La Gestion de Riesgos en Compras

» Estrategias de Compra y analisis de mercado
» Gestion Estratégica de Compras

* Robotic Process Automation e Inteligencia
Artificial en Compras

* Fundamentos de Compras

» Definicién y planificacion de la Compra

 La funciéon de Compras y Aprovisionamiento
» Externalizacion de servicios

¢ Fundamentos de Compras para Pymes y
Auténomos

GESTION DE PROVEEDORES
» Gestion Estratégica de Proveedores

« Identificacién, Evaluaciéon y Selecciéon de
proveedores

» La gestion de la calidad en compras

* Supplier relationship Management (SRM)

GESTION LOGISTICA, ALMACENES Y STOCKS

» Aprovisionamiento y Stocks: Gestiéon y
Técnicas

» Gestion de almacenes, stocks y logistica

NEGOCIACION Y RELACIONES

» Subastas electrénicas en procesos de
Compras

» La Negociacion en las Compras y Relaciones
con los Proveedores

» Conocer a Compras para mejorar sus ventas

Aerce Business School

* Procesos, Tipos y Tacticas de Negociaciéon en
Compras

* Negociacion en Compras: Herramientas
psicologicas

CALIDAD EN COMPRAS

» Curso de Formaciéon de Especialista en la
Norma UNE 15896 en Compras

» Curso de refresco y mantenimiento del
Titulo de Experto segiin Norma Europea de
Compras

» Técnico en la ISO 20400:2017 de Compras
Sostenibles

FORMACION IN-COMPANY

Se ofrece la posibilidad de impartir los progra-
mas formativos en las propias instalaciones de las
empresas con el fin de poder realizar la formacion
ala medida de las necesidades de la organizacién y
con un planteamiento personalizado.

Asimismo, existe la posibilidad de realizar el
Servicio de Auditoria de los Perfiles de Compras:

« Se analizan los perfiles de los puestos de tra-
bajo de la unidad de Compras, en base a la
formacidn y experiencia actual, frente a los
requerimientos de cada puesto de trabajo:

» En base ala descripcion de los puestos de
trabajo y de los curriculos de los empleados,
proporcionado por la compania.

 Elaboraciéon de un mapa preciso de las habi-

lidades del equipo de Compras (fortalezas y
areas a reforzar).

PARA MAS INFO

DESCARGA
NUESTRO CATALOGO DE

FORMACION 2022

Gestion de Compras - 35
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INNOV.

EN CO

JOSE RAMON TOLEDO
glclﬂ\c/l)BoRLo DEL EQUIPO DOCENTE DE AERCE BUSINESS

La innovacion es un componente clave en el plan
estratégico de las empresas para posicionarse en un el
mercado cada vez mas competitivo, flexible y sujeto
a un entorno VUCA. Desde compras, todo el equipo
con su lider a la cabeza tiene que estar subido al tren
sin parada de la innovacién, es mas, conducirlo y lide-
rarlo cuando sea necesario para subir un peldafio mas
en la escalera cuyo destino y fin es la excelencia.

“NUESTROS RECURSOS
NECESITAN DE
GESTORES DE EQUIPOS
CON UN MODELO
RENOVADO QUE
RETENGA EL TALENTO
Y MOTIVE A LAS
PERSONAS”

La evolucioén de la industria 4.0 y la digitalizaciéon
es continua donde los cambios se producen a una ve-

ON

locidad y frecuencia que lo que es hoy valido, mafa-
na puede no serlo. Aquellos productos o servicios que
estan a la vanguardia en poco tiempo son sustituidos
por otros que ofrecen mas valor al cliente. El papel de
Compras aqui es vital para atraer e incorporar toda la
innovacion del mercado proveedor y anticiparnos a
nuestros competidores, crear el factor diferenciador y
ser nosotros los que llevamos la iniciativa y ritmo.

Al hablar de innovaciéon en Compras, no limite-
mos el topico a la parte de nuevas tecnologias, sino
que tenemos que referirnos a 3 pilares en los que res-
paldar nuestra estrategia y actuacion donde la innova-
cion se gestiona a nivel de: equipos de trabajo, cliente
interno y proveedores.

Respecto al gestion de equipos, se debe de pro-
mover el aprendizaje continuo para que nadie quede
rezagado y la brecha digital se vaya cerrando. Los
nuevos modelos fomentan la inteligencia emocional y
el liderazgo no jerarquico. Se recomienda la adopcién
de los principios “Agile” y el impulso para captar ideas
con una apuesta por la acciéon y metodologias creati-
vas como “Design Thinking”.

Nuestros recursos necesitan de gestores de equi-
pos con un modelo renovado que retenga el talento y
motive a las personas a continuar con la mejora conti-
nua. Es otro reto interno para los lideres de Compras
donde el primer paso seria incluir la innovaciéon como
un punto estratégico y prioritario en el plan estratégico.



"En area de Compras, tenemos que
crear el ambiente y el entorno
propicio que impulse generar e
implementar enfoques innovadores”

En cuanto a la parte de proveedores, debemos
vigilar no limitar el enfoque de compras en concep-
tos basicos de la gestion y relacion de proveedores.
La captura de innovacién es una parte del modelo de
relacion y gestion de proveedores y también del mo-
delo de desarrollo de proveedores, en ambos casos
se busca la innovacion como complemento de forma
equilibrada.

La mayoria de los proveedores estaran encanta-
dos de participar en cualquier programa de captura
de innovacion, siempre y cuando suponga un modelo
win-win y llevemos a cabo una relacién colaborativa,
por lo que el reto aqui de compras es “engancharles”
presentado el modelo de innovacién como una forma
brillante de mejorar el valor que ambos podemos dar
si actuamos de forma conjunta, proporcionando una
ventaja competitiva

“Es probable que los proveedores
clave tengan grandes ideas, solo
necesitan el foro adecuado vy el
interlocutor es Compras’.

El compromiso del cliente interno, es la tercera
parte del puzle y también reto, y sin el cual Compras
por si sola no puede impulsar la innovacion. Tiene
que haber un alineamiento de las partes interesa-
das para estar abiertos a nuevos enfoques e ideas, asi
como a elegir los proveedores adecuados. Las innova-
ciones son esenciales para el desarrollo y consolida-
cion de las organizaciones, potenciando la generacion
de valor.

Compras tiene que conocer, qué tipo de ideas se-
rian compatibles con nuestro negocio y para ello tie-
ne que ponerse en el papel de vendedor y conocer y
comprender los drivers que estimulan el deseo de los
clientes finales y que son clave en la estrategia comer-
cial.
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“Es una situacion idonea para que
compras presente su valory su
perspectiva de contribucion a las
ventas o beneficio empresarial y
satisfaccion del cliente.”

Por ultimo, fuera de los tres pilares pero como
perfecto complemento, debemos considerar el Net-
working que hacemos o podemos mejorar ya que
puede ser eficaz la investigacion y conocer las mejores
practicas de innovaciéon de otras empresas, en los tres
mismos ambitos. Tener una vision de lo que hacen los
demas nos dara mas fuentes de datos para completar
nuestro analisis y establecer los puntos de accion.

"Para ser exitoso no tienes que ha-
cer cosas extraordinarias. Haz co-
sas ordinarias,
extraordinariamente bien”
Anonimo
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ARRANCA CON EXITO

LA PRIMERA
ICION

PROGRAMA

PERIOR
'DE COMPRAS
PARA PYMES

\3
N
b 1
A

El pasado 11 de octubre se inici6 la primera edicion del Programa Superior de Compras
para PYMES, en modalidad semipresencial en Barcelona. Este programa, organizado
conjuntamente por AERCE y PIMEC, la Confederacion Patronal de Pequeiias y Medianas

Empresas (pymes) y los Autonomos de Cataluiia, ofrece la posibilidad de adquirir
las competencias, habilidades y conocimientos de la funcion de Compras, enfocado
especificamente a profesionales de empresas pymes y autbnomos.
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Sara Ruiz, Directora General de AERCE, con-
sidera que “la funcién de Compras es también
un area critica para la competitividad y rentabi-
lidad de las pequenas y medianas empresas. Hay

que tener en cuenta que las
pymes destinan, de media, en-
tre un 60-70% de sus ingresos
a la adquisicion de materiales,
articulos y servicios externos
a la organizacién y junto con
las capacidades de sus provee-
dores mas criticos, son facto-
res clave para la rentabilidad y
diferenciacion en el mercado
de las mismas. Este progra-
ma responde a la necesidad
de acercarnos también y dar
apoyo a los profesionales en las
pymes, segun hemos planteado
en nuestro nuevo Plan estraté-
gico”.

Por su parte, Héctor Pérez,
Director de PIMEC Forma-
cion, anade que “independien-

temente del tamano de la empresa, sea grande,
pequena o mediana, para todas ellas es de vital
importancia tener conocimientos sobre la gestion
de Compras para optimizar al maximo sus resulta-

“LA METODOLOGIA
DE AERCE PERMITE

ALINEAR EL
APRENDIZAJE

AL ENTORNO DE

TRABAJO Y EL

INTERCAMBIO DE
EXPERIENCIAS Y
CONOCIMIENTO”

dos. Este Programa Superior permite formar a las
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pymes para ser mas eficientes y, como consecuen-
cia, mas competitivas en el mercado actual”.

La metodologia de formacién propuesta por
AERCE permite alinear el aprendizaje al entor-

no de trabajo y el inter-
cambio de experiencias y
conocimiento. Combina
una evaluacién continua,

el desarrollo de activida-
des a lo largo del curso y la
presentacion por parte de
los alumnos de un proyec-
to final, para verificar su
capacidad para la implan-
tacion de cualquiera de las
técnicas o herramientas
utilizadas o la investiga-
ci6n mas detallada sobre
cualquiera de las materias
analizadas. El profesora-

do que imparte el progra-
ma auna la experiencia de
varios afios en posiciones
directivas con la docencia

/

en materia de Compras, Contrataciéon y Aprovisio-
namientos, dando a este curso un caracter integra-
dor, con una visién global que garantiza los objeti-
vos del mismo.

Gestion de Compras « 39
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FORMACION ESPECIFICA

Externalizacién de servicios,
busines process outsourcing y
planteamiento de los service
level agreement (SLAS)

Telepresencial: 25y 26 ene, 1 y 2 feb
Online: Del 6 al 26 jun

Gestion de proyectos y Lean para
compradores

Online: Del 31 ene al 20 feb
Barcelona: 3 y 4 feb
Madrid: 10 y 11 feb

La negociacion en las compras y
relaciones con los proveedores

San Sebastian: 9 y 10 feb
Telepresencial: 23 y 24 feb, 2 y 3 mar
Pamplona: 8 y 9 mar
Barcelona: 10 y 11 may
Madrid: 24 y 25 may

Las nuevas reglas Incoterms® 2020
en la Gestion de Compras
Internacionales

Telepresencial: 10 y 11 feb

Responsabilidades de Compras
en la subcontratacién

Telepresencial: 16 y 17 feb

La contratacion de las entidades
del sector publico

Telepresencial: 22 y 23 feb

Contract Management

Telepresencial: 1 y 2 mar

Indicadores de la gestion
de Compras

Pamplona: 2y 8 feb

FORMACION INTEGRAL

CURSO DE GESTION AVANZADA DE COMPRAS

* En modalidad On-line del 7 de
febrero al 23 de octubre 2022

Este curso facilita a los profesionales de Compras competencias, cono-
cimiento, habilidades y herramientas para optimizar sus decisiones de
Compras en la empresa y obtener ventaja competitiva.

PROGRAMA SUPERIOR DE COMPRAS PARA PYMES

 Semipresencial en Barcelona
del 14 de marzo al 29 de junio
2022

Para poder tener un mayor rendimiento y estar preparados ante el cam-
bio, en AERCE ofrecemos la posibilidad de adquirir las competencias, ha-
bilidades y conocimientos de la funcion de Compras, enfocado a empre-

sas pymes.
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Connecting business.

www.vortal.biz

-

e \ -' |
“El futuro 4& |aontratacion
aqui.

electronicage
e encuentro ideal

La plataforma VORTAL & el p
para compradores y prov@edo

Tecnologia

Plataforma modular de Gltima
generacion, gestiona todas las fases
de compray las relaciones con los
proveedores a 360°. Totalmente
integrado en el ecosistema de
aplicaciones correspondiente.

Optimizacion

Gestién de categorias 'y
externalizacion de los
procedimientos de licitacion,
gestion de las listas de proveedores
y participacion de los operadores
econdémicos, gestion del cambio
para maximizar los beneficios de la
contratacién electronica.

Saber mas >

eMarketplace

Posibilidad de acceder a una red con
miles de proveedores registrados,
para aumentar rapidamente la
competencia y obtener mejores
ofertas en las compras.



https://www.vortal.biz/es/

XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

Aerce al dia

MAS CERCA DE LOS
PROFESIONALES

DE COMPRAS
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Nunca en la historia, el buen Profesional de Com-
pras ha estado tan valorado y demandado como en
estos momentos y nunca, por extension, los profesio-
nales de Compras han necesitado tanto de una enti-
dad en la que apoyarse, formarse y tomarle el pulso a
la actualidad. El profesional de Compras esta ya muy
presente en los Comités de Direcciéon, con un espiri-
tu intraemprendedor, yendo de la mano de los pro-
veedores clave y de las areas de negocio y aportando
soluciones de alto impacto en las organizaciones. Es
por ello que AERCE ha detectado estas nuevas nece-
sidades de estos profesionales y ha actualizado, de la
mano de la nueva Junta Directiva, su Plan de Gestion
para adecuarse a las mismas.

Con esta idea en mente, la nueva Junta Directi-
va de AERCE, Cristian Lienas, Gonzalo Fornos y Sara
Ruiz, presidente, vicepresidente y directora general,
respectivamente, del nuevo proyecto de AERCE, han
comenzado a trabajar en esta nueva hoja de ruta que
impulsara los objetivos de la Asociacion para adecuar
los contenidos y servicios a los nuevos perfiles que de-
manda la profesion de Compras.

La nueva Junta estara formada por equipo de tra-

bajo unido y comprometido en torno a un Programa
de Gestion, para ello, por primera vez la Direccion de
AERCE contara con una presidencia y tres vicepresi-
dencias (ademas del Secretario General y el Tesorero).

En cuanto a sus pretensiones, el nuevo equipo
quiere apertura, renovacion y liderazgo de equipo,
por lo que la presidencia la compartiran el Presiden-
te y Vicepresidente primero, asi comenzara Cristian
Lienas los dos primeros anos y continuara Gonzalo
Fornos con los siguientes dos afnos.

Un rol estratégico para las
Juntas Territoriales

En el nuevo Plan de Gestion de AERCE, las Juntas
Territoriales adquiriran un rol estratégico y seran la
vertebracién de la actividad de la Asociaciéon. Nece-
sitamos estar "pegados" al asociado y desarrollar una
actividad asociativa con contenidos que despierten in-
terés en cada region. Asimismo, los asociados quieren
aprender los unos de los otros y debemos ayudarles
en la transferencia de conocimiento creando espacios
de encuentro mas creativos y profesionales.

Gestion de Compras - 43
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Los primeros cambios visibles

Uno de los primeros cambios visibles sera la rela-
cioén con los asociados, a través de las Territoriales y el
desarrollo de nuevos instrumentos de comunicacion.
La clave sera la consulta directa para poner en marcha
soluciones que mejoren la comunicacion y la partici-
pacién de todos los agentes de AERCE.

Ademas, AERCE contara con un Consejo Asesor
que identificara las tematicas mas relevantes y dis-
ruptivas, se incorporaran acuerdos interesantes con
empresas que proporcionaran al asociado el acceso a
servicios e informacion muy util.

Otro de los objetivos sera la consolidacién de una
de las iniciativas planteada por la nueva Directiva: las

conversaciones abiertas y charlas breves con asocia-
dos. De esta forma podran compartirse experiencias y
puntos de vista sobre Compras, asi como sus necesi-
dades, para que AERCE pueda brindarles la ayuda que
necesiten.

En definitiva, AERCE lleva mas de cuatro déca-
das ayudando a desarrollar la funcién de Comprasy
asi seguira siendo. El nuevo equipo directivo, preten-
de con este nuevo enfoque, dar un salto cualitativo y
cuantitativo a nivel de los servicios, formacién y even-
tos organizados por la Asociacion a través de diversas
iniciativas que empezaran a ser publicas durante el
primer trimestre de 2022 y con la vista en estos obje-
tivos: proteger, mimar, contar con el asociado y mejo-
rar su participacién en SU ASOCIACION.

M d O E EC

Orientacion al asociado y diversidad, poniendo en valor la voz del asociado, grande o pe-
queiio, profesional o corporativo.

Coparticipacion de las Territoriales en la gestion, como eje vertebrador de la actividad
asociativa.

Servicios diferenciales con origen en activos esenciales. Impulso de la omnicanalidad,
aprovechando la tecnologia disponible y ofreciendo servicios que aportan valor real y es-
pecifico al asociado.

El networking como vehiculo de la experiencia, desarrollando encuentros breves pero
efectivos que tengan como centro compartir las experiencias individuales.

De la voz del profesional a la puesta en valor del experto, visibilizando uno de los princi-
pales capitales de AERCE, sus profesores y profesionales.

La transparencia y el buen gobierno corporativo, siendo estrictos en la forma de hacer las
cosas, de tomar las decisiones y de compartir informacion con nuestros participes sociales.

Modelo de financiacion equilibrado, diversificando las fuentes de financiacion y situando
las colaboraciones en el centro del servicio al asociado.

AERCE como agente clave en el contexto profesional, institucional y empresarial, reivin-
dicando nuestra posiciéon como agente econémico relevante responsable de la traccion
empresarial.

AERCE como hub de conocimiento, tecnologia e innovaciéon en compras en Espafia, convir-
tiéndonos en el lugar a donde hay que acudir si uno quiere estar "a la ultima en compras".

Competitividad y sostenibilidad de un modelo asociativo, desarrollando un modelo depen-
diente de las contribuciones de los asociados y de la puesta en valor de nuestros activos.
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SENTAMOS LA BASES DE TU FUTURO

A Businessl

aerce SChOO

Tras mas de 30 anos formando profesionales de Compras,
creamos la AERCE Business School para hacer de la formacion
una verdadera palanca de valor para el profesional.
Hemos enriquecido nuestros pro%ramas para que cualqluier profesional
pueda desarrollar su carrera, con la formacion mas completa del mercado
en Supply Chain Management.

= formacion@aerce.org
& www.aerce.org



https://aerce.org/aerce-business-school/conoce-nuestra-escuela

Aerce al dia

GRUPO OSBORNE

COMPRAS DE VALOR

ANADIDO

éPor qué decidié Grupo Osborne
certificarse en la UNE 15896?

Era un paso importante, fundamentalmente para
alinearnos al Plan Estratégico del Grupo y definir las
diferentes politicas y procedimientos que regulan El
Departamento de Compras y sus relaciones con el
resto de Departamentos de la Compaiia.

Loégicamente, todo esto orientado hacia una filo-
sofia de mejora continua y creacion de valor para la
Compaiiia.

Estamos muy orgulloso de ser una de las primeras
empresas del sector Agroalimentario en certificarse.

éComo ha sido el proceso?

Laverdad, que ha sido un proceso bastante satis-
factorio, ya que ha permitido tener un objetivo co-
mun a todo el Departamento, fomentar el trabajo el
equipo y fortalecer las relaciones con otras areas del
Grupo.

Loégicamente, ha sido largo, un afio y muy exigente.

é¢Qué departamentos han estado
involucrados en la certificacion?

Practicamente todos y quisiéramos apechar este
momento para agradecerles su apoyo y colaboracion,
pero sobre todo Autoria Interna nos ha prestado un
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apoyo especial que ha resultado vital para conseguir
esta certificacion.

La Direcci6on de la Compania ha sido un estimulo
constante y ha apoyado el proyecto desde sus inicios.

éCuales han sido los aspectos mas
dificultosos a la hora de conseguir la
certificacion?

No hemos encontrado aspectos especialmente
dificultosos, ya que partiamos de un punto donde ya
teniamos desarrolladas Politicas y Procedimientos y lo
que hemos hecho es darle coherencia, adaptarlas a la
Norma y redactar los que no teniamos.

Quizas el momento mas dificultoso es el comien-
zo, cuando ves el trabajo que te queda por hacer, pero
una vez que vas avanzado y vas viendo los resultados,
te van dando animo y todo resulta mas facil y natural.

éCual era el punto de partida y en qué ha
cambiado el departamento de Compras de
Osborne tras la certificacion?

Como he comentado, el punto de partida era bas-
tante 6ptimo para abordar este proyecto. Quizas, el
cambio mas significativo que hemos experimentado
ha sido la relacion con el resto de la Compania y la fi-

Aerce al dia

losofia de mejora continua que te aporta esta Normay
te anima y obliga a abordar proyectos en este sentido
de manera permanente.

¢Qué beneficios han obtenido?

Uno de los principales beneficios es 1a adopcion de
una forma de trabajar con una preceptiva muy orien-
tada a la mejora y los resultados a largo plazo.

El hecho de poder certificarnos nos ha permitido
entender que ahora mismo trabajamos a partir de un
pilar fundamental que es el plan estratégico de com-
pras (alineado con el de la compainia) del que parte la
gestion del equipo, los planes operacionales y los ob-
jetivos del departamento.

éCual es el futuro de su departamento de
Compras? é¢Van a emprender algin
proyecto mas relacionado o que haya
surgido tras la certificacion?

Tenemos retos muy importantes y sobre todo en
el contexto actual, pero después de abordar este pro-
yecto con éxito, nos encontramos con el animo, las
fuerzas y las herramientas para contribuir a nuestro
Grupo a cumplir el Plan Estratégico.

Para un futuro mas inmediato, nuestro reto es
conseguir la certificacion de Compras Sostenibles, la
ISO 20400.

1
3

l..
'\
\

JOSE MARIA PARIENTEY

pIRECTORIDECOMPRAS | - %
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=8 OBTIENE LA
@l ~ERTIFICACION

5020400

DE COMPRAS SOSTENIBLES

Otorgada por AERCE, siguiendo las directrices de la
Federacion Mundial de Compras, reconoce las buenas
practicas y la excelencia de la compaiiia en esta area

Campofrio, empresa perteneciente a la multi- adquisiciones y de sus ambitos de influencia como el
nacional Sigma, ha obtenido la certificacion ISO comercial, financiero, operaciones o recursos huma-
20400:2017 que acredita la gestion responsable de su nos, entre otros.

departamento de Compras no carnicas conforme a
los principios de sostenibilidad.

Otorgada por la Asociacion Espariola de Profe-
sionales de Compras (AERCE) bajo las directrices

de la Federacion Mundial de Compras (IFPSM), esta - L A C O N S E C U C | O N
certificacion estd incluida en la denominada “Norma
Europea de 1Compras , que pretende determinar los D E ESTA

d ib d 1 It
e sostenibilidad y responsabilidad social comporativa. CERTIFICACION
REFUERZA NUESTRO

“La sostenibilidad es uno de !qs pilares estra'te’gic.o/s
Tefuersa muesiro compromiso con o adopeion da précts COMPROMISO CON
bl do el ded llod
roductos, incluyendo nuestros istemas de aprovisiona- LAS PRACTICAS
miento”, afirma Javier Duenas, CEO de Campofrio. SOST E N | B |_ ES E N
Conun periodo de validez de tres anos, con re- TO D O E L P R OC ESO”

novaciones anuales, este sello reconoce las buenas
practicas y la excelencia en la actividad del area de
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La norma ISO 20400 define la compra sostenible
como aquella que procura que los impactos ambienta-
les, sociales y econémicos sean los mas positivos posi-
bles durante todo el ciclo de vida, atendiendo a princi-
pios clave como la responsabilidad; la transparencia; el
comportamiento €tico; los intereses de las partes invo-
lucradas, o la adopcion de soluciones innovadoras.

“ESTA NORMA NOS
PERMITE AFIANZAR
UNA COLABORACION
RESPONSABLE

CON NUESTROS
PRINCIPALES
PROVEEDORES Y
PARTNERS”

“Esta certificacion es un avance mds en la transforma-
cion de la actividad de compras para estar alineados con
los Objetivos de Desarrollo Sostenibles (ODS) fijados por
la ONU’; explica Alberto Arochena, Director de Com-
pras no carnicas de Sigma en Europa.

Compromiso con la
mejora continua

Arochena, explica que “desde hace un tiempo, el de-
partamento de Compras no cdarnicas ha estado trabajando
en la transformacion de su actividad, mediante la adop-
cion de prdcticas sostenibles en sus sistemas de aprovisio-
namiento.
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En este sentido, la certificacion supone ir un paso mds
alla y formalizar el compromiso de la compadiia con la
mejora continua en este dmbito”.

El proceso de certificacion conté con la colabo-
racion de la consultora KPMG que particip6 en la
preparacién de la auditoria, ayudando a potenciar los
puntos fuertes e identificando las areas de mejora.

Para este proceso, se puso en marcha un proyecto
dentro de la metodologia agile que permitié una ma-
yor colaboracién de los equipos, revisando y adaptan-
do los hitos de progreso para obtener los resultados
de una manera mas rapida y estructurada. Todo ello
ha permitido trabajar en un entorno de flexibilidad y
un cumplimiento incremental de las expectativas de
la auditoria.

“En general, el proceso de certificacion ha sido sencillo
puesto que ya partiamos de un trabajo previo que nos ha
permitido presentar en la auditoria un punto de partida
solido. El reto de la certificacion es realmente seguir tra-
bajando en las dreas de mejora detectadas’.

En cuanto a los beneficios de la certificacion, co-
menta el director de Compras no Carnicas de Sigma en
Europa que, a partir de misma, el departamento ha es-
tablecido una hoja de ruta a corto, medio y largo plazo
con base en los préximos objetivos a alcanzar, siguien-
do el espiritu de la norma ISO de mejora continua.

De igual forma, “nos permite seguir afianzando una
colaboracion responsable con nuestros principales provee-
dores y partners, y alinear cada vez mds nuestra activi-
dad a los objetivos globales de sostenibilidad de Sigma’,
explica.

Doble certificacion

En 2017, el departamento de Compras no carnicos
se certific6 en la UNE 15896 — Gestion de Compras de
Valor anadido, siendo Campofrio la primera compa-
fia europea en el sector alimentacién en obtener esta
certificacion.
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CARTA DE COMPROMISO DE
ENTREGA DE MERCANCIAS

Necesitamos un modelo de carta de compromiso de entrega de mercancia
con el objetivo de garantizar el suministro por parte del proveedor con penaliza-
cion economica o de otro tipo en caso de incumplimiento..

A fin de regular las relaciones comerciales para con los distintos proveedores,
es ordinario que las empresas establezcan, de forma especifica y detallada en los
contratos que suscriben, las obligaciones que asume el proveedor en cuanto a la
cantidad, calidad y plazo de suministro de los bienes o servicios de que se trate.
Asimismo, al fijar dichas obligaciones, ya se hace remision expresa a otra clau-
sula contractual relativa a las penalizaciones, donde pueden incluirse aquellas
relativas al incumplimiento por parte del proveedor del plazo de entrega previa-
mente acordado.

De forma ordinaria, se fija una penalizacion fija, a tanto alzado, por dia de in-
cumplimiento por retraso. Sin perjuicio de las penalizaciones que se establezcan,
es conveniente establecer que, ademas, se podran reclamar los dafnos y perjui-
cios que el retraso en el suministro por causa imputable al proveedor pudiera
ocasionar, imaginemos, por no haber podido atender un cliente o una comenda
solicitada por un tercero. En caso de que el contrato ya esté redactado, también
pueden afiadirse clausulas para penalizar este tipo de incumplimientos a modo
de Anexo contractual.

Dicho lo anterior, ya se regule dicha eventualidad mediante contrato, o me-
diante carta de compromiso, resulta esencial:

* Adecuada identificacion de las partes. Para el caso de sociedad comproban-
do las facultades de quien suscriba el acuerdo.

* Fijacion clara y concreta de las relaciones comerciales para las que el pro-
veedor asume el compromiso.

 Concrecion de la situacion que dara lugar a una penalizacion.

« Establecer la cuantia de la penalizacion, asi como si existe algun techo en su
aplicacion.
* Plantear que frente determinado grado de incumplimiento se pueda dejar

sin efecto el contrato que exista suscrito entre las partes o las relaciones co-
merciales mantenidas hasta el momento.

« Establecer que las penalizaciones aplicadas no impediran una ulterior re-
clamacion de danos y perjuicios frente al proveedor por aquellos danos que
el incumplimiento hubiera podido ocasionar, pues la penalizaciéon no tiene
una naturaleza resarcitoria sino punitiva.



CHECK LIST PARA CONTRATOS
MERCANTILES

CONSULTA:

Estariamos interesados en tener un check list para la redaccion de contratos
mercantiles (compra de materiales o servicios) y me gustaria saber si ustedes dis-
ponen de alguno que nos puedan enviar. Se trata de tener una especie de "guia"
que podamos seguir para la redaccion de contratos o bien para asegurar que se
incluyen en la medida de lo posible todas las clausulas necesarias en un contrato,

cuando es el proveedor el que nos envia su propio modelo de contrato.

RESPUESTA:

Para la redaccion contratos de compra de materiales o prestacion.de servicios,
tienen especial relevancia los siguientes extremos:

* Cantidad de los materiales o servicios.

* Calidad de los materiales o servicios.

* Plazo de ejecucion de las entregas o duracion de la prestacion‘de servicios.
* Precio.

» Forma de pago.

» Régimen de exclusividad si fuere oportuno.

« Obligaciones accesorias de las partes.

* Penalizaciones en caso de incumplimiento,de las obligaciones y compromi-
sos asumidos.

+ Indemnizacién de dafios'y perjuicios independientes de las'penalizaciones
aplicadas. / i

« Causas y forma de posibles modificaciones‘del contrato.
* Causas de resolucion de contrato.

« Indemnizaciones en caso de resolucion improcedente.
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IVA DE ENVIOS A CANARIAS

CONSULTA

Trabajo en el departamento de Compras de una Mutua de accidentes de tra-
bajo con la central de Compras en Barcelona. Mi cuestion es que cuando solici-
tamos material a un proveedor de la peninsula para que este sea enviado a una
sede que tenemos en Canarias, una vez nos factura, icomo tiene que repercutir-

nos el IVA en la factura?

RESPUESTA:

Si el material se envia a Canarias, esta exento de IVA.

¢ERES
ASOCIADO?

Puedes realizar tus
consultas juridicas en
el area privada de
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dokify

Homologacion

Gestiona a tus proveedores
de manera inteligente

Automatiza la gestion documental de tus proveedores
con la Homologacién estandar de dokify.

1

Automatizacion eficiente de
la gestion de proveedores

Gestion de proveedores

Gestiona a tus proveedores en un solo lugar,
Mantén toda la informacion actualizada.

A1 1]

Validacién documental

En dokify nos encargamos de validar la
documentacidn y avisar de su estado.

Busqueda de proveedores

Dokify nos ha apor’@do la tranquilidad de tener Con el motor de busqueda de dokify podrés

toda la documentacién de nuestros proveedores ampliar tu parque de proveedores.
validada por expertos, pudiendo ahorrar
muchas horas de trabajo administrativo.”

LODL  LuisVerdd-Lidl

Hemos desarrollado esta solucién con
las ultimas tecnologias para adaptarnos
al presente mirando al futuro.

" . www.homologation.dokify.net


https://homologation.dokify.net/?utm_source=aerce&utm_medium=banner%20foro&utm_campaign=mediapartnership

€ www.mirakl.com

O -BASF

We create chemistry

@ www.basf.com

Fundada en 2012, Mirakl es una plataforma SaaS de
mercado que permite a las empresas B2B y B2C lanzar e
impulsar un marketplace a gran escala.

Ana Feito, la directora de marketing en Espana de
la compania, destaca el valor de la incorporacion de
Mirakl a la Asociacion: “la razon que nos ha llevado a
unirnos a AERCE es su labor constante como impulsor
del desarrollo de conocimiento de los profesionales de
Compras e impulsor de novedades y nuevas tecnologias
relevantes para el sector”.

Mas de 300 empresas en 40 paises confian actual-
mente en la tecnologia y la experiencia de Mirakl. Entre
ellos: Coperama (Grupo NH), El Corte Inglés, Carrefour,
PcComponentes, PhoneHouse, Decathlon, Worten, Me-
dia Markt,Tiendanimal, ABB Electrification, Siemens y
Toyota Material Handling USA.

BASEF se ha convertido en los tltimos meses en una

de las ultimas empresas que se han asociado a AER-
CE. BASF es una reconocida compania que combina el
éxito econoémico con la proteccion medioambiental y
la responsabilidad social. Los mas de 110.000 colabo-
radores del Grupo BASF trabajan para contribuir al
éxito de sus clientes en casi todos los sectores y paises
del mundo. El portafolio de la compaiia se organi-

za en seis segmentos: Chemicals, Materials, Industrial
Solutions, Surface Technologies, Nutrition & Care and
Agricultural Solutions.

En 2020 BASF gener6 unas ventas de 59.000 millones
de euros. En Iberia, BASF cuenta con 16 centros, 13 en
Espanay 3 en Portugal y mas de 2000 colaboradores.


http://www.mirakl.com
http://www.mirakl.com
https://www.basf.com/es/es.html
https://www.basf.com/es/es.html

@ www.agoragrupo.com/

Nexter se ha incorporado como nueva empresa aso-
ciada a AERCE ya que, segun sefala José Manuel San-
chez desde la direccion de la compania, “hay una tarea
muy importante por desarrollar en el capitulo de la po-
litica de compras en la empresa y necesitamos provocar
un cambio radical en la cultura que tradicionalmente
hemos tenido, mejor dicho, que no hemos

La plantilla actual de la Nexter se compone de 450
profesionales, desarrollando distintas actividades o li-
neas de negocio. La gestion en Nexter ha evolucionado
en los ultimos anos hacia la plena digitalizacion de la
misma, con la incorporacion de un software que le per-
mite generar un entorno Unico de trabajo, con la desa-
pariciéon del papel, firma electrénica de toda documen-
tacion laboral, control de servicios en remoto, etc.

Pérez Moreno S.A.U., perteneciente al Grupo Pérez
Moreno es una empresa instalada en la provincia de Las
Palmas y de Santa Cruz de Tenerife desde hace 50 afios
con amplia experiencia en el sector de la construccion.

El principal motivo por el que Pérez Moreno se une
a AERCE, segin su Responsable de Compras Luisa Mar-
tinez Cantos, es el de “potenciar el Departamento de
Compras de Pérez Moreno dentro de la organizacion.
La pertenencia a AERCE supone aprovechar todos los
conocimientos que ofrece con formacion especifica y
especializada en compras, asi como acceso a diferentes
informes de relevancia claves para la toma de decisiones
en compras’.

Agora es una corporacién de empresas totalmen-
te independiente y 100% familiar fruto de 160 anos de
experiencia, que se dedica a la fabricacion y distribucion
de cerveza. Hoy, la quinta y la sexta generacion siguen
desarrollando el negocio con un portfolio de marcas au-
ténticas y de gran calidad (Ambar, Moritz, gaseosas Kon-
ga, agua Lunares, café La Pantera).

El Responsable de Compras del grupo, Vicente
Monserrat, destaca sobre la incorporacion de Agora a
AERCE: “desde el caracter estratégico del area de com-
pras junto con el afan de mejora continua, hemos iden-
tificado a AERCE como un socio con el que continuar
ampliando nuestra red, formacion especifica, asi como
acceder a fuentes de informacion e identificar las mejo-
res practicas con potencial para implementar y maximi-
zar nuestra competitividad”



http://www.nexter.es
http://www.nexter.es
https://www.grupoperezmoreno.com/es/
https://www.grupoperezmoreno.com/es/
http://www.agoragrupo.com/
http://www.agoragrupo.com/
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'SCUDER

Since 1896

& wwwjoseescuder.com
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@@ www.gruposisevenca.com

Grupo Collecta es una entidad que consta de dos
sociedades con mas de 19 anos de experiencia: Collecta,
con sede en Madrid, y Diagonal Recobros, con sede en
Barcelona.

En la actualidad, la experiencia multisectorial de
Grupo Collecta permite a la compaiia exportar las me-
jores practicas para cada sector, puesto que colabora con
empresas del sector financiero, seguros, telecomunica-
ciones, energético, industrial y retail, entre otros.

Sus diferentes lineas de servicios pasan por la con-
sultoria, la gestion del fraude, el marketing y la venta
cruzada, las soluciones de prevencion y anticipacion de
cobro, la gestién del cobro amistoso y judicial, el outsou-
rcing de servicios de back office y 1a proyeccion de pro-
ductos verticales a medida.

Escuder, fundada en 1896 por José Escuder Muntadas
con el proposito de suministrar materias primas para la
formulacion magistral en las oficinas de farmacia, es una
empresa familiar de dilatada trayectoria. Actualmente,
tras la logica evolucion, Escuder dirige su actividad a di-
ferentes sectores: cosmético, farmacéutico, alimentario,
etc. Con una red comercial a nivel nacional, la comparia
gestiona unas 4.000 referencias, entre las que se encuen-
tran productos de fabricantes de primera linea como
Symrise, Parf’ex, Hansen & Rosenthal, Socri o Zuplex.

La Responsable de Compras de la empresa, Lidia Fe-
lices, destaca la incorporacion de como “una oportuni-
dad de crecimiento profesional y empresarial continuo”.

Grupo Sisevenca cuenta con mas de 25 anos de his-
toria especializado en la gestion de suministros enfo-
cados a los sectores institucionales, bancarios e indus-
triales. La entidad, con sede principal en Caracas, es
proveedora de insumos y suministros como materiales
de embalaje, de limpieza, de oficina, de seguridad elec-
tronica e industrial.

El presidente de Grupo Sisevenca, Tulio Enrique
Ramirez, destaca que “los objetivos de nuestra organiza-
cion van de la mano de la expansion, el posicionamien-
to, la rentabilidad y la formacién, es por esto que hemos
decidido unirnos a AERCE”. Y afiade: “a través de AER-
CE pretendemos obtener grandes ventajas dentro de la
gestion de compras, con formacion especializada, even-
tos, networking, publicaciones e informaciones que nos
permitiran el crecimiento dentro del mercado”



http://www.grupocollecta.es
http://www.grupocollecta.es
http://www.joseescuder.com
http://www.joseescuder.com
http://www.gruposisevenca.com
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EcoVadis Sustai_
Intelligence Suit

Cubra todo el espectro de gestion '

c'-'

del riesgo y el rendimiento sostenible

@ EcoVadis
Ratings

Las fichas de evaluacién de la
sostenibilidad proporcionan
calificaciones del rendimiento claras

Vv Fichas de evaluacion accionables
y de uso féacil, con dreas de
mejora claras y posibilidades de
comparacion

v Metodologia fiable basada en
pruebas que abarca 21 criterios
de sostenibilidad y 7 indicadores
de gestion

v Coberturay adaptacion
internacional en 160 paises
y 200 categorias

EcoVadis

Mapeo predictivo instantaneo de
riesgos para toda la cadena de valor

v Valoracién predictivade la
exposicion de riesgo ambiental,
social y ético

Vv Posibilidad de incluir factores de
gasto y de criticidad opcionales

v Monitoreo permanente

vV Recomendaciones sobre
los pasos a seguir para cada
proveedor

EcoVadis

Una solucién integral de gestion
de las emisiones de carbono

Vv Calculadora de las emisiones
mediante datos de actividad,
fuentes de energiay consumo

v Panel de control para
supervisar su desempefo a lo
largo del tiempo

v Cuadro de mando agregado
de los resultados en la gestion
del carbono de la cartera de
proveedores

Nestlé, Coca-Cola European Partners, L'Oréal, Pronovias, VW Distribucion Espafia, Damm, Telefdnica,
Puig, Klabin y Quadpack Industries se encuentran entre las mas de 75.000 empresas que confian en lared
EcoVadis para proteger sus marcas, fomentar la transparencia y lainnovacion, y acelerar el crecimiento.


http://www.ecovadis.com/es
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"WRIGHT FLYER,
EL PRIMER VUELO
CONTROLADO

Coger un vuelo hoy en dia es algo que hacemos de
manera habitual para visitar lugares nuevos, descubrir
culturas diferentes, por trabajo o para ver a la familia.
Para ello, solo tenemos que sacar un billete, guar-
dar la cola de equipajes, montar en el avién y esperar
unas horas para llegar al destino. Algo que resulta tan
sencillo para las personas del siglo XXI ha tenido un
largo camino que recorrer. Y todo se inicié aquel 17 de
diciembre de 1908 cuando comenz6 la era de la avia-
cion con el primero vuelo controlado.

Los artifices de tal hazafna fuerofi Orville y Wilbur
Wright. Los hermanos siempre se interesaron por la
aviacion, aunque tenian un negocio de réparacion,
alquiler y venta de bicicletas en 1892 en su ciudad
natal de Dayton, Ohio. Era la época de
las dos ruedas y tierra
firme, pero incluso se —
arriesgaron a manu- 1 '
facturar sus propias -|
bicicletas lanzando su
primer modelo al mercado
en 1896. Mucho de lo que
aprendieron en su cons-
truccion, resulté clave para
el desarrollo de sunave,
o por emplozlane:
d de un disefio fuer-

ortan- ¢
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pies del suelo, un suefio que siempre habian tenido.
Escogieron el pueblo de pescadores de Kitty Hawk en
Carolina del Norte para realizar su mision. Lo hicie-
ron por sus vientos constantes que podrian ayudarles
avolary, también, por sus playas de arena suave para
amortiguar los aterrizajes.

Como es 16gico, los primeros intentos no salieron
bien. Pero los dos primeros planeadores probados en
1900 y 1901 demostraron avances significativos para
su éxito posterior. Como la idea de encontrar un mé-
todo ligero de controlar el equilibrio y hacer girar el
avion o las alas y los ascensores agregados para domi-
nar el ascenso y el descenso funcionaban. Incluyeron
un timoén vertical para corregir una tendencia que el
segundo planeador tenia de tambalearse en la direc-
cion equivocada completando un sistema de control
de tres ejes. Y finalmente se enfocaron en el motor.
Como los fabricantes de automéviles
no tenian uno los suficientemente
potente, decidieron construirlos
ellos mismos.

La presion de los hermanos
Wright de ser los primeros en
volar revoloteaba sobre sus
cabezas cuando supieron que
Samuel P. Langley, secretario
de la Instituciéon Smithsonian,
habia construido su propia
nave y la pondria a prueba an-
tes que ellos. Querian ponerse a
prueba y sabiendo que Langley
habia fracasado en su intento, una
moneda decidi6é que Wilbur seria el
piloto del avién en su primer vuelo.

El 14 de diciembre, su ma-

=

quina llamada Wright Flyer o Flyer I rodé por el carril
de lanzamiento, se elevo en el aire, se detuvo y se es-
trell6. Fracasaron, pero los hermanos Wright no desis-
tieron en su intento y tras dias de reparacion, le tocé
el turno al hermano menor. Una hazana que cambiara
sus vidas (y las nuestras) para siempre.

A pesar del viento, a las 10.35 de la manana de
aquel 17 de diciembre de 1908, Orville subi6 al avion
para realizar un vuelo histérico que duré exactamen-
te 12 segundos recorrien-
do 36 metros, aunque
no se elevo mas que
unos pocos centi-
metros del suelo.
Ambos hermanos
hicieron tres vuelos
mas ese mismo
diay el ultimo
de ellos, con
Wilbur contro-
lando la nave

duré 59

segundos

y recorrio casi

260 metros. Erala
primera vez que un
ser humano lograba un
vuelo controlado con
motor en una maquina
mas pesada que el aire. Un

hecho que daba por inicia-
dala era de la aviacion.
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