Tema 1. Gestió de la compra

A. El mercat,  l’empresa i la gestió de la compra

Sistema comercial: Procés de comercialització de productes o serveis que es desenvolupa dins d’una determinada estructura. 

Conjunt de variables interrelacionades on es realitza la funció comercial de l’empresa.

Persones : Productors, intermediaris, proveïdors, clients.

Variables controlables: producte, preu, distribució, comunicació: 4p

Variables no controlables: Demanda, competència, entorn polític (estabilitat, guerres, crisis), social (cultura, demografia, ecologia, creences...), econòmic, tecnològic...

Gràfic a la pissarra sobre la interrelació de les variables.
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Objectiu d’una empresa comercial: (posa a disposició d’usuaris uns béns o serveis), facilitar als clients la satisfacció de les seves necessitats i obtenir beneficis.

Per a qui són aquests beneficis? Depèn del tipus d’empresa:

Emrpeses individuals: el propietari és una persona física.

Societats capitalistes: Persona jurídica responsable de l’empresa. Els beneficis es reparteixen entre els socis o accionistes en funció de la seva participació.

Societats cooperatives: Els beneficis es reparteixen equitativament entre els socis que normalment també són treballadors.

Empreses públiques. els beneficis van a les arques de l ‘estat.

Organització d’una empresa comercial.
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Funcions de la direcció comercial:

· Realitzar investigacions comercials per identificar i quantificar la demanda.

· Determinar les polítiques de mk sobre mk mix.

· Aprovisionament de mercaderies: compres.

· Vendes i anàlisi de resultats. 

Funcions de la direcció de vendes:

Bàsicament tres funcions:

· Funció estratègica: Organització del departament, anàlisi de la demanda (quantitativa, volum de mercat i qualitativa, característiques i hàbits de consum dels clients, què compren, on, quan, com). Planificació de les vendes. Exemple evolució de la venda de bitllets d’avió: e-commerce.

· Funció d’administració: Relació amb el pla de màrqueting (4p), coordinació de l’equip de vendes.

· Funció de control: seguiment i avaluació dels resultats i del comportament de l’equip.  Rendibilitat.

En grups de 4-5 persones pensar en llocs de treball relacionats amb la compra-venda. Corroborar-ho amb la fotocopia (paraninfo,pag. 12) i llegir-ho en veu alta.

B. Selecció de proveïdors

El procés de les compres

Tota empresa necessita inputs per realitzar les seves operacions comercials. Els diferents processos que necessita per posar a la venda el producte final els pot realitzar ella mateixa o els pot subcontractar. Si les compres suposen més del 55% dels ingressos, es recomana tenir un departament específic per a compres per poder fer-ne un seguiment de qualitat.  

Fases

· Coneixement de la realitat empresarial: Recull de necessitats

· Recerca i selecció de proveïdors

· Negociació i compra

· Recepció i comprovació de la compra

· Seguiment dels acords

Coneixement de la realitat empresarial

Cal conèixer les necessitats en termes de materials consumibles i béns d’equip. Cal parlar amb els departaments operatius per determinar les característiques concretes dels materials, la qualitat esperada, la necessitat temporal i la quantia.

Els diferents departaments fan arribar un “full de compres” al departament de compres especificant el que necessiten i per quan ho volen .

El departament de compres analitza les comandes i les endreça per prioritat. 

És necessari determinar si el material demanat té un consum regular ja que això ens pot permetre una millor posició a l’hora de negociar les condicions de compra. 

Per analitzar la realitat empresarial en la gestió de les compres podem utilitzar una Matriu estratègica de compres. Aquesta matriu permet enfocar l’estratègia de compres en base a l’índex de risc i l’índex econòmic dels productes a comprar.


	
	
	

	Índex Econòmic
	Compres pesades: objectiu és minimitzar els costos a curt i mitjà termini.


	Compres estratègiques: productes estratègics



	
	Compres senzilles i rutinàries


	Compres Arriscades: Productes coll d’ampolla. Poca imp. eco però alt risc de suministrament.



	
	
	Índex de risc


L’índex econòmic representa la importància del producte en termes de cost econòmic ja sigui perquè té un cost elevat o perquè en comprem molta quantitat.

L’índex de risc representa el risc associat a l’aprovisionament d’aquest producte, per exemple:

· riscos tècnics relacionats a la producció del producte (fabricació complexa).

· riscos relacionats amb la qualitat o la quantitat demanada.

· riscos relacionats amb el lliurament: proveïdor poc fiable que entrega fora de termini o bé importacions de països llunyans que tenen una logística complexa (pas de fronteres, diferents modes de transport...).

· riscos financers: és el cas de països amb monedes inestables.

· riscos lligats a la relació amb el proveïdor: si no som un client important per al proveïdor probablement no serem clients prioritaris a l’hora de negociar o lliurar-nos la comanda.

Si un producte és important respecte al total de les compres i a més a més té un risc elevat en el seu subministrament, es considera un producte estratègic. En aquest cas cal fer una compra estratègica, és a dir, arribar a acords estratègics amb els proveïdors per assegurar aquestes compres tan importants. 

Generalment seran compres on ens involucrarem en una relació a llarg termini amb el proveïdor.

Recerca i selecció de proveïdors (+info: cidem.com)

Sol·licitem informació als proveïdors sobre els materials que volem adquirir. Amb aquesta informació creem una base de dades amb informació bàsica per prendre decisions. Aquesta base de dades ens servirà com a patró per qualsevol compra que fem. Ens fixarem en:

1. El preu. Podem comparar el preu amb altres proveïdors o bé comparar-lo amb el preu de mesos o anys anteriors. 

2. La qualitat: Per mesurar la qualitat podem utilitzar els següents indicadors: 

· % de productes rebuts amb defectes / total controlat

· el servei post-venda ofert.

· la garantia oferta.

· Les normes ISO permeten estandaritzar la qualitat. Comprar a proveïdors que han superat les proves ISO és una garantia de qualitat. 

3. El nivell tecnològic: innovació.

4. La flexibilitat i la continuïtat de l’empresa, així com el grau d’experiència i la credibilitat.

5. El lliurament: tipus d’embalatges, instal·lació coberta o no, formació als treballadors si és necessari, recanvis i manteniment, puntualitat, flexibilitat, garantia de devolució...

Podem avaluar el lliurament amb aquests indicadors:

· % comandes rebudes amb retard / total comandes

· % comandes rebudes amb diferències de quantitat / total comandat

6. Les condicions econòmiques: descomptes comercials, descomptes per pagament immediat, rappels, preu dels envasos, transport i assegurances, forma de pagament i terminis, conseqüències en el aplaçament dels pagaments, en el retard de l’entrega...

7. La ubicació de l’empresa

En el cas que sigui una comanda de nous materials es farà un estudi previ analitzant les propostes de com a mínim 3 proveïdors diferents i es negociarà amb cada un d’ells.

Negociació

En aquesta fase volem aconseguir una relació equilibrada amb els proveïdors de manera que tots dos sortim guanyant de la col·laboració. Cal que la persona que faci la negociació sigui capaç d’establir les prioritats per l’empresa i pugui construir una relació de llarga durada que beneficiï a l’empresa.

En aquest sentit és millor tenir al proveïdor com un col·laborador que no pas com un adversari. Intentarem fer-lo partícip del  nostre procés, que entengui el que fem per a que pugui identificar les nostres necessitats i ens ofereixi la millor manera de cobrir-les.

Seguiment de la compra

Consisteix en comprovar que tot s’ha efectuat com havíem previst. 

Pràctica:

Visualitzar el document “Gestió de compres sostenible” Escola Virolai

www.arc-cat.net/ca/publicacions/pdf/ccr/ev_pon_14.pdf
Exercici

L’empresa de ferreteria SERPE, s.l. rep una oferta d’un proveïdor nou, l’empresa PIROS, s.l. amb les següents condicions:

	Articles
	Import brut
	Quantitat

	Puntes
	2.500€
	250 caixes

	Tornillos
	4.500€
	300 caixes

	Arandeles
	1.800€
	300 caixes


PIROS li ofereix un descompte del 2% i unes despeses de transport de 50 euros i una assegurança de 30 euros.

Un altre proveïdor, KOPOS, sl.,  li ofereix la següent oferta:

	Articles
	Preu unitari
	Cost total

	Puntes
	8 euros /caixa
	9.613,50 euros

	Tornillos
	18 Euros/ caixa
	

	Arandeles
	7.50 euros /caixa
	


1. Quina és la millor oferta? 

La factura de PIROS,s.l.  seria d’un import brut de 8.800 euros.

Dte. comercial: 176 euros

Transport 50 euros

Assegurança 30 Euros

Calculem el cost total:


Import brut

8.800€

Descompte

176€

............................................

Import net

8.624€

+ Transport

50€

+ Assegurança
30€

............................................
Cost total

8.704€

Solució

L’empresa Piros és més econòmica que l’empresa KOPOS. Si només tenim en compte el criteri econòmic ens quedarem amb l’empresa Piros.

2. Quin és el cost de cada partida i el cost unitari per caixa de l’empresa Piros?

L’empresa Piros ofereix:
	Articles
	Import brut
	Quantitat

	Puntes
	2.500€
	250 caixes

	Tornillos
	4.500€
	300 caixes

	Arandeles
	1.800€
	300 caixes


Per tant, 

Puntes 10€/caixa

Tornillos 15€/caixa

Arandeles 6€/caixa

Però cal restar el descompte i sumar el cost de transport i embalatge:

	Producte
	Caixes
	Preu
	Dte.2%
	Transport
	Assegurança
	Total

	Puntes
	250 
	10 €/caixa
	50
	(50/850)*250=14,7
	(30/850)*250=8,82
	2.473,52

	Tornillos
	300 
	15 €/caixa
	90
	(50/850)*300=17,64
	(30/850)*300=10,58
	4.438,22

	Arandeles
	300 
	6 €/caixa
	36
	(50/850)*300=17,64
	(30/850)*300=10,58
	1.792,22


Per tant, els costos unitaris seran:

	Producte
	Total
	Caixes
	Preu

	Puntes
	2.573,52
	250 
	9,89 €/caixa

	Tornillos
	4.618,25
	300 
	14,79 €/caixa

	Arandeles
	1.864,22
	300 
	5,97 €/caixa


Comprariem les puntes a Kopos i  la resta a Piros.

EXERCICI

L’empresa SABONET, s.a. planifica una compra dels productes A, B i C segons la demanda i les característiques següents:

PROVEÏDOR 1

	Producte
	Unitats
	Preu
	Descompte
	Embalatge
	Transport

	A
	70
	700
	2%
	0.50 /u
	0,05%

	B
	50
	350
	1,5%
	0.35 /u
	0.2 /u

	C
	54
	400
	1,2%
	3%
	0.3 /u


PROVEÏDOR 2

	Producte
	Unitats
	Preu

	A
	70
	600

	B
	50
	300

	C
	54
	500

	Descompte 3%

Embalatges 0.4 / u

Transport 400 euros


Calculeu el cost unitari per a cadascun dels productes i proveïdors.

Seleccioneu el proveïdor que proporcioni  el menor cost total.

Solució.

Proveïdor 1

	Producte
	Unitats
	Preu
	Import

	A
	70
	700
	49.000

	B
	50
	350
	17.500

	C
	54
	400
	21.600

	Import Brut
	88.100

	Descompte
	1501,7

	Embalatges
	700,5

	Transport
	50,7

	Cost total
	85.847,1


Càlculs

	Descompte
	Embalatges
	Transport

	A: 2% 49.000 = 980

B: 1.5% de 17500 = 262.5

c: 1,2% de 21.600 = 259,2

Total dte= 1.501,7
	A: 0.5 * 70= 35

B: 0.35 * 50 = 17.5

C: 3% * 21.600 = 648
Total: 700,5
	A: 0,05% de 49.000= 24,5
B: 0.2 *50= 10

C=0.3 * 54 = 16.2

Total: 50,7


Partides

	Producte
	Unitats
	Preu
	Import Brut
	Dte.
	Embal.
	Transp.
	Total

	A
	70
	700
	49.000
	980
	35
	24,5
	48.079,5

	B
	50
	350
	17.500
	262,5
	17,5
	10
	17.265

	C
	54
	400
	21.600
	259,2
	648
	16,2
	22.005


Cost unitari
	Producte
	Total partida
	Preu unitari

	A
	48.079,5
	686,85

	B
	17.265
	345,3

	C
	22.005
	407,5


Proveïdor 2

	Producte
	Unitats
	Preu
	Import

	A
	70
	600
	42.000

	B
	50
	300
	15.000

	C
	54
	500
	27.000

	Import brut
	84.000

	Descompte
	2.520

	Embalatges
	69.6

	Transport
	400

	Cost total
	81.949,6


	Descompte
	Embalatges
	Transport

	3% 84000 = 2.520
	A 0.4*70= 28

B 0.4*50=  20

C 0.4*54 = 21.6

Total= 69.6
	400 Euros


Partides

	Producte
	Unitats
	Preu
	Import Brut
	Dte.
	Embal.
	Transp.
	Total

	A
	70
	600
	42.000
	1.260
	28
	160,92
	40.929

	B
	50
	300
	15.000
	450
	20
	114,5
	14684,5

	C
	54
	500
	27.000
	810
	21,6
	123,66
	26.335,26


Càlcul transport

(400€/174)*70 =160,92

Cost unitari
	Producte
	Total partida
	Preu unitari

	A
	40.929
	584,69

	B
	14684,5
	293,69

	C
	26.335,26
	487,7


Seleccioneu el proveïdor de menys cost:

Comprem la partida A i B al proveïdor 2, i la partida C al proveïdor 1. 


Factors negociables en la gestió de les compres

Descomptes:

· Rappels: Dtes per volum de comanda. S’apliquen per motivar al comprador a comprar més volum.

· Descomptes comercials: És un descompte únic, independent de la quantitat.

· Descompte per pagament immediat: quan ens paguen dins del periode estipulat per nosaltres.

· Descomptes de temporada: Quan s’adquireixen productes amb anticipació a la temporada.

· Descomptes promocionals: Per quan volem que el comprador promocioni els nostres productes... li fem un dte perquè es decanti per la nostra mercaderia. 

Termini de pagament

Cal esmentar-lo a la factura i si passat el termini no s’ha pagat, podem demanar interessos fins el dia que es fa el pagament.

Termini ordinari: La data de la factura indica la data de pagament. Generalment coincideix amb la data d’entrega.

Pagament a termini prefixat: A la factura indiquem una data de pagament que és posterior a la data de la factura. Pex. 60 dies dp de la emisió de la factura. El comprador se’n beneficia perque paga la factura quan ja ha tingut la oportunitat de vendre la mercaderia.

Pagament a termini extra: concedim dies extres abans que es compleixi el termini de crèdit.

Pagament anticipat: Es realitza abans d’una data establerta per afprofitar un descompte. 

Transport

És la despesa per transportar la mercaderia fins al magatzem del comprador.  Diferenciem entre:

Ports: cost per transport terrestre, carretera o ferrocarril.

Fletes: cost per transport aeri o marítim.

Podem reduir el cost del transport si d’un mateix viatge servim a diferents compradors. 

Exercici Selecció de proveïdors amb ponderació de factors.

L’empresa DELTA,s.a. vol avaluar la informació rebuda de 3 proveïdors. Per comparar-los utilitza la següent ponderació:

	Preu
	20

	Termini
	20

	Qualitat
	60


Cal determinar quin és el millor proveïdor si sabem que:

- La qualitat es presenta quan hi ha menys unitats defectuoses.

- El millor termini és el que té menys terminis incomplerts.

- El millor preu és el més baix. 
Dades:

	Proveïdor /característiques
	TERES,s.a.
	PALAU,s.a.
	DAVINCI,s.a.
	IDEAL

	Qualitat producte
	20u.defectuoses/500u.
	40u. /500u
	30u. /500
	20u

	Termini lliurament
	2 dies de retard
	4 dies
	2 dies
	2 dies

	Preu
	50€/u
	35€/u
	40€/u
	35€


Fem la ponderació

	TERES,s.a.
	Punts
	PALAU,s.a.
	Punts
	DAVINCI,s.a.
	Punts

	20u./500u.
	20/20*0,6=0,6
	40u. /500u
	40/20*0,6=1,2
	60u. /500
	30/20*0,6=0,9

	2 dies de retard
	2/2*0,2=0,2
	4 dies
	4/2*0,2=0,4
	6 dies
	2/2*0,2=0,2

	50€/u
	50/35*0,2=0,285
	35€/u
	35/35*0,2=0,2
	40€/u
	40/35*0,2=0,228

	Total punts
	1,085
	
	1,8
	
	1,328


Conclusió

	Teres, s.a.
	1,085-1= 0,085
	Escollim Teres perquè és el que té menys diferència amb l’ideal.

	Palau,s.a.
	1,8-1=0,8
	

	Davinci,s.a.
	1,328-1=0,328
	


Exercici 2. Selecció de proveïdors amb ponderació.

Tenim 3 proveïdors possibles: A, B i C. Volem demanar 100u de producte.

Els criteris de selecció són:

	Cost
	30
	Com més baix millor (incloent dte, transp,etc.)

	Mitjà pagament
	20
	Ideal a 60 dies

	Qualitat
	20
	Com menys unitats defectuoses, millor.

	Lliurament
	30
	Com més aviat es lliuri, millor.


Dades

	Proveïdor /característiques
	A
	B
	C

	Preu/u
	60€
	65€
	75€

	Dte. Cial
	2%
	1,5%
	2,5%

	Embalatge
	5€
	Inclòs
	Inclòs

	Transport
	175€
	200€
	Inclòs

	Termini lliurament
	5dies
	4 dies
	7 dies

	Pagament
	60 dies
	30 dies
	60 dies

	Qualitat
	10u defectuoses de 100
	12u de 100
	8u de 100


Càlculs ideal

	Proveïdor /característiques
	Ideal



	Cost*
	6.060€

	Mitjà Pagament
	60 dies

	Qualitat
	8u

	Termini lliurament
	4 dies


*Cost 

A: (100u * 60€ ) - 120€ (dte) + 5€ + 175€ = 6.060€

B: (100u. * 65€) – 97,5€ +200€ = 6.602,5€

C: (100u *75€) – 187,5€ = 7.312,5€

Càlculs per determinar quin escollim:

	
	Punts A
	Punts B
	Punts C

	Cost
	6.060/6060*0,3=0,3
	6.602,5/6.060*0,3=0,326
	7.312,5/6.060*,3=0,362

	Pagament
	60/60*0,2=0,2
	30 vs 60 = 2, 2*0,2=0,4
	60/60*0,2= 0,2

	Qualitat
	10/8*0,2= 0,25
	12/8*0,2=0,3
	8/8*0,2=0,2

	Lliurament
	5/4*0,3=0,375
	4/4*0,3=0,3
	7/4*0,3=0,525

	Total punts
	1,125
	1,326
	1,287


Escollim l’A. 

Què passaria si  tenim els següents criteris?
Cost: 20, Pagament 10, Qualitat 60, Lliurament 10????
C. El contracte de Compravenda.
El mercat

Espai físic o virtual on es posen en contacte l’oferta i la demanda. Ho veurem a IC.

El contracte de compravenda

Entre venedors i compradors s’estableixen relacions comercials a curt o llarg termini que es concreten en un contracte de compravenda.

Un contracte és l'acord de voluntats entre dues o més persones pel qual aquestes s'obliguen a fer o a donar determinades coses.

Del contracte se'n deriven drets i obligacions per a cada una de les parts.  En el contracte de compravenda una de les parts s'obliga a lliurar una cosa determinada i l'altra s'obliga a pagar un preu cert en diners.  
El Codi de comerç regula les característiques del contracte de compravenda. El defineix com:

Compravenda de coses mobles amb la finalitat de revendre-les, ja sigui sota la mateixa forma en la que van ser adquirides o en una altra de diferent, amb ànim de lucre en la revenda. Si fent la compra no hi ha la intenció de revendre o de lucrar-se no es considerarà contracte mercantil. Les compres de béns destinats al consum del comprador no són objecte d’un contracte mercantil. 

Entre els contractes de compravenda podem citar: el prèstec, la venda a terminis de mercaderia, el leasing...

Per tant, podem citar com a característiques:

· Hi ha una intenció per revendre l’objecte.

· Existeix ànim de lucre.
· El producte comprat es pot modificar, canviar de naturalesa o incorporar-se a un altre abans de revendre’l.
· El producte ha de ser un bé moble. (tot i que també s’accepten bens immobles com pisos)
Elements del contracte: Cal definir:

· El bé objecte del contracte.

· El preu.

· Les condicions de la venda: lloc, termini de pagament, forma d’entrega del bé.

Obligacions  de venedors i compradors:

Comprador

· Pagar el preu en la forma i termini convinguts.

· Rebre el bé i fer-se càrrec d’ell.
Venedor

· Entregar la totalitat del bé en les condicions pactades.

· Respondre davant del comprador de la possessió legal del bé.
· Garantir que la mercaderia no té vicis ocults,  no té defectes de quantitat ni de qualitat. 
En el cas que s’incompleixin les obligacions:

Si el venedor incompleix, el comprador pot rescindir el contracte i demanar una indemnització.

Si el comprador incompleix perquè no paga a temps, el venedor pot demanar interessos. Si el comprador no recull la mercaderia, el venedor pot dipositar-la davant d’un jutge i esperar el veredicte d’aquest.

+ Exemple

+ Pràctica

Tipus de contracte

Contracte de subministrament

Una companyia subministradora s’obliga a subministrar permanentment o periòdicament a un client algun tipus de bé o servei. El client paga al subministrador per la quantitat fixada o pel temps establert. 

Ex. companyies elèctriques, telèfon, aigua...

Contracte de compra-venda a termini

El venedor entrega el bé al comprador. El comprador queda obligat a pagar el bé i ho fa en diferents terminis. La propietat del bé és del venedor fins que el comprador no hagi complert amb el pagament de tots els terminis. Els interessos que es generin pel fet de diferir el pagament caldrà que es detallin en el contracte. 

Contracte de leasing

El leasing és una modalitat de finançament d'elements de l'actiu fix material, tant mobles com immobles, consistent en el lloguer inicial d'aquests per part de la societat de leasing al client, mitjançant el pagament de quotes d'arrendament per part d'aquest últim, incloent la possibilitat de compra final del corresponent element mitjançant l'exercici de l'opció de compra associada a l'operació. 

	


	L'operació acostuma a incloure tres parts: 

· Un proveïdor que ven l'element d'actiu (moble o immoble) a l'entitat de leasing. 

· Una entitat de leasing que arrenda el bé al client, qui s'obliga a pagar a canvi la corresponent quota. 

· Un client que té, al final del període, la possibilitat de comprar l'element fins llavors arrendat. 

Aquesta operació queda registrada comptablement com drets sobre leasing dintre de l'immobilitzat inmaterial i té un tractament comptable especial. 

Tipus de leasing: 

· Segons l'element sobre el què recau l'operació, existeix el leasing immobiliari, que acostuma a tenir una durada mitja aproximada de10 anys i el leasing mobiliari, de durada entre dos i tres anys.

· Segons la seva finalitat principal: 

· Leasing financer: és el leasing pròpiament dit, que es caracteritza entre altres coses, per un preu de l'opció de compra normalment baix, coincident amb la quantia d'una quota d'arrendament més, facilitant així l'exercici de l'opció. La societat de leasing no assumeix, normalment, el manteniment i conservació del bé. 

· Leasing operatiu: en el què la societat de leasing es responsabilitza d'assegurar el manteniment i conservació del bé, reposant-lo si sorgeix un model més avançat. Aquesta última modalitat ha estat pràcticament substituïda per la modalitat del renting o arrendament empresarial. 

· En el leasing de retro o LEASE-BACK falta una de les parts esmentades, el proveïdor del bé. Es configura com una operació complexa composta de dues operacions:

Venda: El futur usuari del bé ven un element del seu actiu patrimonial (sòl o edifici) a una empresa especialitzada.

Lloguer: L'empresa especialitzada arrenda aquest bé a l'usuari incloent una opció de compra al final del seu termini.

Amb el leasing de retro s'obté un efecte similar al que obtindríem si se sol·licités un préstec amb garantia hipotecària (la d'un bé del patrimoni del prestatari). L'avantatge respecte del préstec rau en la major facilitat de concessió, i el seu desavantatge, a més d'en els majors costos, en el fet que la pèrdua del bé en cas d'impagament seria molt més senzilla que en el préstec hipotecari, donat que no cal un procediment d'execució, perquè el bé ja forma part del patrimoni del creditor.

· Leasing apalancat o leveraged leasing: comú en operacions amb imports elevats. A més del venedor, de l'arrendador (entitat financera de leasing) i de l'arrendatari, intervé una entitat financera que concedeix un préstec a llarg termini per un percentatge elevat de l'operació. 


 

Franquícia

És un contracte de distribució on una empresa (franquiciadora) cedeix marques o presta uns serveis a una altra, anomenada franquiciada, a canvi d’una contraprestació econòmica i l’acceptació de determinades condicions d’explotació comercial d’allò que s’ha cedit. (Canon d’entrada, Royaltie anual, condicions d’exposició de la mercaderia, merchandising, aparadorisme, devolucions...).

Ejes estratégicos de la franquicia:

Equilibrio: Que debe presidir las relaciones franquiciador-franquiciado, en términos de compartir adecuadamente riesgos y beneficios. 

Confianza: Como base en las relaciones que establece el franquiciador con su red y, de esta manera, estar en condiciones de crear vínculos con visión de largo alcance lejos de planteamientos cortoplacistas tendentes a ganar dinero a corto y a costa del franquiciado.

Valor añadido: Para presentar al consumidor final propuestas de valor satisfactorias y en base a las cuáles crear un base de clientes fieles, y, por otro lado, crear las condiciones para captar y satisfacer a la red de franquiciados.

Evolución: Que dé respuesta a entornos competitivos tremendamente cambiantes y, de este modo, asegurar una posición competitiva sostenible de las empresas que de verdad apuestan por la innovación como eje de sus actuaciones. 

Pràctica:
· En grups de 2, entreu a la web següent i llegiu els articles sobre “Com escollir una bona localització i http://www.franquiciashoy.es/formacion/2212/Seleccionar_un_buen_emplazamiento.html 
· Què hem de tenir en compte per escollir un local per una franquicia?

· Què hem de tenir en compte si volem obrir una franquicia en un centre comercial?

Altres Tipus de contractes

Renting

No és un contracte de compra-venda perquè no té una opció de compra al final de l’arrendament. En aquest cas, l’empresa que cedeix el bé (arrendadora) cobra unes quotes mensuals fixades prèviament. Aquesta empresa corre a càrrec de les despeses de manteniment del bé cedit. L’arrendatari no pot desistir del pagament abans que finalitzi el període que es va fixar. 

És molt utilitzat en empreses que volen disposar de vehicles sense fer una gran inversió inicial. 

Contractes publicitaris

Contracte de publicitat: És aquell per el que un anunciant encarrega a una agencia de publicitat, mitjançant una contraprestació, la creació, la programació o l’execució de la publicitat.

Contracte de difusió publicitària: És aquell per el que a canvi d’una contraprestació fixada amb tarifes preestablertes, un mitjà de comunicació queda obligat a permetre l’ús publicitari d’unitats d’espai o de temps a favor del contractant. 

Contracte de creació publicitària:  És aquell per el que a canvi d’una contraprestació una persona s’obliga en favor d’un anunciant o agència a idear o elaborar una campanya publicitària.

Contracte de patrocini publicitari: És aquell per el que el patrocinat, a canvi d’una ajuda  econòmica per la realització de la seva activitat esportiva, benèfica, cultural, ... es compromet a col·laborar amb la publicitat del patrocinador.

Exemple de contracte

Contracte de compravenda
REUNITS

D'una banda, el senyor Josep Urgell Plana, DNI 23 457 890, gerent de l’empresa Fábrica Urgell, NIF A-08252155 i domiciliat al carrer de Sicília, 53, 08950 Esplugues de Llobregat, com a part venedora.

I de l'altra, la senyora Isabel Rovira Valldaura, amb el DNI 32 749 225, gerent de l’empresa Mobles Rovira, NIF a-08451323 amb domicili a la plaça de Catalunya, 32, 4t 1a, 08760 Martorell, com a part compradora.

Les dues parts actuen en nom propi i es reconeixen recíprocament la capacitat legal necessària per contractar.

MANIFESTEN

1. Que Fàbrica Urgell Plana és propietari dels mobles objecte d’aquest contracte i que els ven a Mobles Rovira.

2. Que Mobles Rovira adquireix els mobles en aquest contracte.

3. Que Fàbrica Urgell vol vendre els mobles esmentats i  Mobles Rovira vol comprar-lo, per la qual cosa formalitzen aquest contracte de compravenda, que es regeix pels pactes següents.

PACTES

1. Fábrica Urgell ven els mobles descrits a l’ empresa Mobles Rovira i aquesta els compra.

2. El preu d'aquesta compravenda és de dotze mil (12.000) euros, que es paguen d'acord amb les especificacions següents:

a) Tres mil (3.000) euros ja han estat pagats per la compradora com a paga i senyal, el dia 15 de novembre de 2006.

b) Tres mil (3.000) euros els pagarà el dia que s’entregui la mercaderia.

c) Els sis (6.000) euros restants els pagarà la compradora  a 60 dies de l’entrega de la mercaderia. 

3. El senyor Urgell es compromet a transmetre la possessió de la mercaderia, lliure de defectes de qualitat, quantitat o vicis ocults en un termini de 30 dies a partir de la data de la signatura d’aquest contracte.

4. Les parts se sotmeten a la jurisdicció dels jutjats de Martorell per resoldre qualsevol divergència o litigi sobre la interpretació d'aquest contracte.

I, com a prova de conformitat amb el contingut d'aquest contracte, les dues parts el signen en dos exemplars.

Martorell, 15 de novembre de 2007

El venedor 




La compradora
Pràctica Contracte de Compravenda

En grups de 2 redacteu el contracte objecte de la següent operació comercial:

Ceràmica Pou; sra. Rosa Ma. Pou, D.N.I 48.639.525-P

Ctra. de la Bisbal Km. 37, La Bisbal de l’Empordà.

N.I.F: A-0845155628

Comercial Jordà; Sr. Miquel Jordà, D.N.I 45.258.556-K

Av. Gran Via, 230. Barcelona.

N.I.F: A-0823558963

Ceràmica Pou ven 25 lots de gres model GR340 a Comercial Jordà per un valor de 8.500€.

Condicions de pagament:

Paga i senyal de 1.000€ a la data de signatura del contracte.

Entrega de 3.000€ al rebre la mercaderia. (Entrega pactada a 30 dies des de la data de la signatura del contracte).

Entrega de la resta a 60 dies.

Despeses de transport incloses en el preu.

Interès per demora en el pagament: 1,25%

PLAZO PARA IMPUGNAR MERCANCÍA DEFECTUOSA 
Usted acaba de percibir un importante pedido, y en el momento de desembalar las cajas 
encuentra que buena parte del género presenta defectos. ¿Cómo debe reaccionar ante esta 
situación? 

Puede pasarle a cualquiera. Esto no sólo 
puede pasar cuando se compran materias 
primas o productos para vender. Piense que 
cualquier empresa puede encargar unos 
catálogos, por ejemplo, y encontrarse con 
que lleguen defectuosos. 

Firma de albarán 

Mercancías embaladas.  El problema es 
que esto lo ha descubierto tras firmar el 
albarán de entrega.  Las cajas estaban 
embaladas, fueron depositadas en un rincón 
de su almacén y el mozo las ha abierto 
horas mas tarde. 

Reacción. La primera reacción que puede 
tener es la de telefonear  a su proveedor 
para  indicarle  que  tiene  en  sus 
dependencias  una partida de género 
defectuoso,  y  que  ha  hecho  el 
correspondiente control  y listado del 
mismo. A continuación esperará a que 
venga a recoger,  cumplimentando el 
correspondiente abono. 

Negativa del  proveedor.  Pero los 
problemas aparecen cuando la reacción  es 
totalmente puesta a la que usted espera. 
¿Qué ocurre si su proveedor se niega a 
retirar la mercancía, y además le interpone 
una demanda judicial reclamándole el pago 
de la misma? Desgraciadamente, si no 
reclama a tiempo, es probable que el juez le 
acabe condenando a pagar la mercancía 
defectuosa. 

Falta de conformidad 

Cuando después de la recepción del género 
embalado y firma del albarán, no esté de 
acuerdo con la mercancía recibida, realice 
los pasos que se indican a continuación: 

Vicios evidentes. Si ha recibido menos o 
más mercancía de la solicitada, o ésta tiene 
defectos apreciables a simple vista tras abrir 
los  paquetes,  deberá reclamar  a su 
proveedor  dentro de los cuatro días 
siguientes a la recepción del género. 

¡Atención! Recuerde que estos cuatro días 
los  tiene si  las  mercancías  estaban 
embaladas; si estaban a la vista en el 
momento de la entrega, deberá manifestar 
la existencia de los vicios en ese mismo 
momento. 

Apunte. Cuando las mercancías estén 
embaladas, reclame a su proveedor, siempre 
dentro de los cuatro días indicados, a través 
de burofax.  Ésta es una comunicación 
hecha a través de correos, en la que se 
certifica el texto y queda constancia de la 
persona que lo recibe. Su coste no suele 
exceder de 15 euros. Si no le hace caso, 
recuerde, que dispone de seis meses desde 
la fecha de la entrega para disponer la 
correspondiente  demanda  ante  los 
tribunales, solicitando un indemnización 
por los daños y perjuicios que la entrega 
defectuosa le haya ocasionado. 

Vicios ocultos.  Una segunda oportunidad 
aparece en el  momento en que las 
mercancías tienen vicios o defectos ocultos, 
que se descubren mas tarde, y que no son 
evidentes en el momento de abrir los 
paquetes(por  ejemplo,  porque  deben 
hacerse una serie de comprobaciones). 

Apunte. En este último caso debe presentar 
la reclamación al vendedor dentro de los 
treinta días siguientes a la entrega del 
género,  por  lo que  deberá  haber 
comprobado la idoneidad de las mercancías 
en ese plazo. Si su proveedor no le da 
satisfacción, deberá demandarle en el plazo 
de los seis meses siguientes a la entrega. La 
reclamación y la posterior presentación de 
la demanda serán su mejor defensa ante 
cualquier exigencia de pago realizada por el 
proveedor.
La garantía por vicios en las leyes del consumidor y comercio minorista.

Las normas de ambas leyes se superponen al Código de Comercio y así la Ley de Consumidores y Usuarios en el art. 11 regula el deber de garantía del vende­dor que supone que el vendedor debe permitir :

1.-Que el consumidor se asegure de la naturaleza, condiciones y utilidad o finalidad del producto o servicio.

2.- Que el consumidor pueda reclamar con eficacia en caso de error, defecto o deterioro.

3.- Que el consumidor pueda hacer efectivas las garantías de calidad y nivel de prestación y obtener la devolución equitativa del precio de mercado del producto o servicio total o parcialmente en caso de incumplimiento.

En relación con los bienes de naturaleza duradera, el productor o suminis­trador deberá entregar una garantía que formalizada por escrito expresará necesariamente lo siguiente :

* El objeto sobre el que recae dicha garantía.

* El garante.

* El titular de la garantía.

* Los derechos del titular de la garantía.

* El plazo de duración de la garantía.

Durante la vigencia de la garantía su titular tiene derecho como mínimo a la reparación gratuita de los vicios o defectos originados, así como de daños y perjui­cios.

Cuando la reparación no fuera satisfactoria, el titular de la garantía tendrá derecho a la sustitución del objeto por otro de idénticas características o bien a la devolución del precio pagado. Se prohibe cargar por mano de obra, traslado o visita cantidades superiores a los costes medios estimador en este sector, debiendo diferen­ciare en la factura los distintos conceptos. Las listas de precios se los repuestos deberán estar a disposición del público.

En relación con la ley de consumidores de bienes de naturaleza duradera, el consumidor tendrá derecho a un adecuado servicio técnico y a la existencia de repuestos durante un tiempo determinado.

La ley de comercio minorista es aplicable a los consumidores y a cualquiera que compre en los establecimientos del comerciante y establece que el plazo mínimo de garantía, en el caso de bienes de carácter duradero, será por regla general de 6 meses a contar desde la fecha en la que el comprador recibe el bien. Así mismo, esta­blece esta ley que el productor o en su defecto el importador, garantizará en todo caso frente a los compradores la existencia de un adecuado servicio técnico para los bienes de naturaleza duradera que fabrique o importe así como el suministro de pie­zas de repuesto durante un periodo mínimo de cinco años a contar desde la fecha en la que deje de fabricarse.

3. Incumplimiento del contrato.

3.1. Incumplimiento de la obligación de entrega.

El régimen del incumplimiento en la compra venta mercantil presenta, en relación con la obligación de entrega, una de las especialidades más notables en la normativa que ofrece el Código de Comercio, ya que en este punto, equipara el incumplimiento de la obligación de entrega al incumplimiento total del contrato. Las consecuencias de esto, es que el comprador que no ha recibido la cosa en el plazo previsto puede optar por exigir la resolución del contrato o el cumplimiento del mismo, exigiendo la indemnización de daños y perjuicios en ambos casos.

Si el vendedor se ha comprometido a entregar una determinada cantidad de mercancías en un plazo concreto y sólo entrega una parte al comprador, no está obligado a recibir esa parte, ni siquiera bajo la promesa de que le será entregado el resto ; pero si el comprador acepta la entrega parcial queda consumada la venta en cuanto a los géneros recibidos, aunque permanece a salvo el derecho del comprador a pedir el cumplimiento del contrato en lo que se refiere al resto de las mercancías.

3.2. Incumplimiento de la obligación de pagar el precio.

Si el comprador no paga el precio en el momento debido incurrirá en mora y estará obligado a pagar el interés de la cantidad que debe al vendedor. 

En este caso se producirá el devengo de intereses moratorios de forma automática, sin necesidad de que lo solicite el acreedor. Esos intereses comenzarán a partir del día siguiente señalado para el pago y el tipo aplicable para determinar la cuantía de los intereses será del 50 % superior al tipo señalado para el interés legal.

Por otra parte, decir que el vendedor no está obligado a entregar la cosa si no recibe el dinero, siempre que no se haya pactado un plazo para el pago del precio.

3.3. Incumplimiento de la obligación de recibir la mercancía.

3.3.1 Cuando sin justa causa el comprador retrasa el recibo de las mercancías.El vendedor podrá pedir el cumplimiento del contrato o bien la resolución del mismo, teniendo en cuenta que las mercancías deberán depositarse judicialmente.

3.3.2 Cuando el comprador demora hacerse cargo de los efectos comprados. El vendedor podrá solicitar el depósito judicial.

En ambos casos, los gastos de depósito correrán por cuenta del comprador salvo que el retraso o demora sean imputables al vendedor.

Exemple de condicions de venda en un contracte

Empresa dedicada a la venda de components extres per a vehicles:

Condiciones Generales de Venta.

Primera.- Defectos o vicios manifiestos de calidad o cantidad.

El vendedor no responderá de defectos o vicios manifiestos de calidad o cantidad si no se denuncian por el comprador, en plazo no superior a una semana de la entrega de la mercancía. Tendrán la consideración de defectos o vicios manifiestos, los que puedan descubrirse por el comprador mediante el desembalaje de la mercancía.

Segunda.- Vicios ocultos.

El vendedor garantiza las mercancías objeto de esta compraventa contra los defectos o vicios de fabricación por un periodo de veinticuatro meses, a partir de la fecha de su entrega. La garantía del vendedor esta limitada a reemplazar la mercancía defectuosa y en ningún caso se extenderá a daños o perjuicios con secuenciales.

Tercera.- Devoluciones.

No se admitirán devoluciones transcurridos diez días desde el recibo de la mercancía, ni las que no hayan sido previamente comunicadas a Laipol Trade, S.L. La mercancía devuelta se devolvería a portes pagados por el comprador, el abono producido contendría un cargo del 15% del precio por unidad de producto en concepto de reacondicionamiento, y el saldo generado quedaría a compensar en futuras compras.

Cuarta.- Libramiento títulos de giro o domicilio de pago.

Si el pago se ha pactado mediante recibos, serán de cuenta del comprador todos los gastos derivados a que diesen lugar. El domicilio de pago del precio es el del vendedor por lo que aún en caso de, pago mediante cheques, u otros títulos de giro, si el comprador no lo atendiera a su vencimiento, el comprador estará obligado a su pago en el domicilio del vendedor.

Quinta.- Propiedad de la mercancía.

Las mercancías objeto de ésta factura serán propiedad del vendedor hasta el total pago de la factura por parte del comprador.

Sexta.- Actuaciones externas sobre el producto.

Nuestros productos están homologados cumpliendo con las normas y criterios legales establecidos que garantizan la seguridad vial, quedando totalmente prohibido cualquier modificación. Laipol Trade, S.L. no se hace responsable de las consecuencias que de ello puedan derivarse.

Séptima.- Jurisdicción.

Se conviene por las partes, que los tribunales de Barcelona serán los únicos competentes para entender las discordias que puedan surgir en la interpretación de este contrato, del cumplimiento o exigibilidad de las obligaciones y prestaciones que forman su contenido; de las consecuencias de su incumplimiento o cualquier otro tema relacionado con este contrato. Las partes renuncian expresamente al fuero que les pudiera corresponder por razón del domicilio o de otras circunstancias.

CAS CONTRACTE DE COMPRAVENDA

1. Llegiu el contracte i les condicions de compra de Rothe Erde Ibérica. Creieu que Rothe Iberica acceptarà aquest contracte? Per què?

2. El dia del lliurament falten 20 ordinadors. Quin és el procediment que hauria de portar a terme Rothe? Quines conseqüències econòmiques tindrà per al venedor?

3. Quan passen 15 dies del lliurament els tècnics informàtics de Rothe observen que 10 ordinadors tenen malmesa la placa base. Què es pot fer en aquest cas?
CONTRATO DE COMPRAVENTA MERCANTIL

En Zaragoza a 5 de mayo de 2002

REUNIDOS

DE UNA PARTE  Prisma computer  S.A.  con C.I.F. nº A-48522458, y domicilio social en Zaragoza, Plaza Roma , n.º 2, (en adelante VENDEDOR) y en su representación, D. Angel Contreras, en calidad de Director de Ventas,

DE OTRA PARTE, ROTEH ERDE IBERICA., con CIF. A-58269514, con domicilio en Zaragoza, en la calle Balmes, 32, (en adelante COMPRADOR), y en su representación D. Francisco Fuentes, en calidad de Director General, 

MANIFIESTAN

Tener capacidad suficiente para la realización de este CONTRATO DE COMPRAVENTA MERCANTIL, de acuerdo a las siguientes

ESTIPULACIONES

PRIMERA. OBJETO DEL CONTRATO.- El objeto del presente contrato es la compraventa de 800 equipos informáticos, marca IFS, que aparecen detallados en el anexo 1.

SEGUNDA. CONTRAPRESTACIÓN.- El precio estipulado en contraprestación de la entrega de la referida mercancía es de 645.000.- euros (Seiscientos cuarenta  y cinco mil), efectuándose el pago al recibo de la misma mediante talón a nombre del vendedor, contra presentación de factura. La factura se presentará 30 días después de la entrega de la mercancía. 

TERCERA. TRANSPORTE.- Los gastos de transporte de mercancía desde el almacén del vendedor corren a cuenta del comprador, así como cualquier otro que se derivara de la entrega de la misma.

CUARTA. LUGAR DE LA ENTREGA.- La entrega de las mercancías se realizará en el local comercial del comprador, sito en la calle Balmes, 32, de Zaragoza.

QUINTA . FECHA  DE ENTREGA.-  La entrega de las mercancías se realizará como fecha máxima el 5 de junio del presente año.

SEXTA. RESPONSABILIDAD.- De acuerdo a lo establecido en el Código de Comercio el vendedor está obligado al saneamiento por evicción y por vicios ocultos en el objeto de la presente compraventa.

SÉPTIMA. CONTROVERSIAS.- Las partes del presente contrato acuerdan someterse a arbitraje de la Cámara de Comercio de Zaragoza, para la solución de cualquier controversia que pudiera surgir en el ámbito de la interpretación o ejecución de este contrato de compraventa, así como cualquier otra en relación al mismo, expresando las partes su compromiso de acatar el laudo arbitral que en su caso, se dicte. 

Y  en prueba de su conformidad, la partes firman este contrato por duplicado en la fecha y el lugar establecidos en el encabezamiento.

EL VENDEDOR





EL COMPRADOR

Fdo.







Fdo.

Condicions de compra de Rothe Erde Ibérica

1. Todos los pedidos deberán ser confirmados a vuelta de correo, fax o e-mail. 
2. Entrega de la mercancía:  Podrá rechazarse la entrega de la mercancía que no se ajuste en todo a las condiciones prescritas.  El material se entiende puesto en destino y, por tanto, la mercancía viajará siempre por cuenta y riesgo del vendedor, salvo que se hayan acordado condiciones especiales. 
3. Aceptación de la mercancía:  La simple entrega de los materiales en nuestra fábrica y la firma del albarán no implica conformidad ni aceptación de los mismos.  Los defectos o vicios ocultos de la mercancía podrán denunciarse tanto a la recepción como en cualquier momento posterior, incluso si estuviese la mercancía ya pagada.  Los materiales rechazados por nuestro Control de Calidad serán devueltos al proveedor, a quien se cargarán los gastos que por ello se originen.  En caso de hallarse defectos en el material o no corresponder a la cantidad y calidad especificadas, ROTHE ERDE IBÉRICA, SA, podrá adoptar alguna de las siguientes opciones:  
- Rechazar el material para que sea repuesto en igual cantidad, 
- Exigir el abono del importe en caso de haberse satisfecho ya la factura, 
- Rechazar toda la partida, anulando el pedido, pudiendo en este caso exigir indemnización por los daños y 
perjuicios que pudiera haber causado. 
4. Toda compra o prestación de servicio se debe basar necesariamente en un presupuesto u oferta aceptada previamente.  No se admiten variaciones de precio o condiciones frente a lo especificado en nuestro pedido. 
5. Las condiciones de pago serán de 90 días fecha factura, salvo que se hayan acordado expresamente condiciones 
especiales, teniendo en cuenta que las fechas de pago son fijas el día 25 de cada mes, excepto el mes de Agosto. 
6. Albaranes:  El albarán de entrega debe acompañar a la mercancía, si no fuese así se podría rechazar la recepción de la misma. 
7. Facturas:  Deberán enviarse por duplicado, indicándose en ellas especificación exacta del material o de la prestación, referencia de nuestro número y fecha de pedido, cantidades, precios unitarios e importes totales. 

8. Plazo de entrega:  En caso de incumplimiento de los plazos de entrega, ROTHE ERDE IBERICA S.A. se reserva el derecho de aplicar una penalización de un 1% semanal, que se deducirá directamente del pago, o considerar anulado el pedido, para lo cual bastará con una comunicación escrita (fax, e-mail o correo certificado) al proveedor. 
9. Garantías:  El proveedor se hace cargo de garantizar que sus suministros corresponden íntegramente a la calidad acordada en el pedido y de acuerdo con las normas técnicas correspondientes, asegurando que los materiales no incluyen vicios o defectos que puedan reducir o anular sus posibilidades de aplicación.  El proveedor queda obligado a eliminar inmediatamente los defectos aparecidos o reponer la mercancía por otra que se encuentre en perfectas condiciones.  Los gastos que por ello se originen son por cuenta del proveedor. 
Si el proveedor no respondiese con la eficacia o celeridad necesaria, queda autorizado el comprador para tomar las 
medidas necesarias por cuenta y cargo del proveedor. 
Los materiales suministrados deben corresponder en todo momento a la línea de calidad de los fabricados de ROTHE ERDE IBERICA S.A., y el suministrador se hace cargo de las reclamaciones y consecuencias que se deriven por fallo de sus materiales dentro de los productos de ROTHE ERDE IBERICA S.A. 
 10. Para cuantas cuestiones se susciten sobre el cumplimiento e interpretación de este contrato, las partes se someterán a los tribunales que sean territorialmente competentes conforme al régimen de competencia territorial previsto por las normas especiales y generales que resulten de aplicación. 
11. El proveedor garantiza a ROTHE ERDE IBERICA S.A. que los materiales objeto de nuestros pedidos no han sido producidos contraviniendo patentes o licencias de terceros, así como también la libertad de uso y venta, tanto en España como en el extranjero.
Donostia - San Sebastián, 1 –  01010 VITORIA-GASTEIZ 
 Tef. 945 01 96 54 – Fax 945 01 97 02 – e-mail agripes@ej-gv.es 
NEKAZARITZA, ARRANTZA 
ETA ELIKADURA SAILA 
DEPARTAMENTO DE AGRICULTURA, 
PESCA Y ALIMENTACIÓN 
CONTRATO-TIPO DE COMPRAVENTA DE PATATA AMPARADA POR SELLOS O NORMAS 
DE CALIDAD O DE PRODUCCIÓN ECOLÓGICA EN LA COMUNIDAD AUTÓNOMA DEL PAÍS 
VASCO. 
En ................., a ....... de .................. de 200... 
REUNIDOS: 
De una parte, como comprador, D./ Dña. ………………………………………………........., con DNI 
n.º …… , actuando en nombre propio o como ................................................................. (cargo en 
la empresa) ………… de la empresa ……………………, con CIF nº …………, y con domicilio (de 
la empresa) en …………………………………....…..........., calle ..................………………………… 
número …, inscrita en el Registro Mercantil de (población) ………………, hoja ……, folio ……, 
tomo ……, sección …….. 
De otra parte, como vendedor/a, D. /Dña. (agricultor/a) .................................................................., 
con DNI n.º ………….., con domicilio en ……………., calle ………….………….............................., 
número ……, de (población) .................................... (representado/a en este acto por D./ Dña 
………………………..............................................................., con DNI/CIF nº………………………, 
representación que ostenta mediante documento acreditativo …………). 
Reconociéndose ambas partes capacidad necesaria para contratar, y declarando expresamente 
que adoptan el modelo de contrato-tipo homologado por Decreto 236/2006, de 21 de noviembre, 
de ayudas al cultivo, almacenamiento y comercialización de la patata de la Comunidad 
Autónoma del País Vasco, conciertan el presente contrato de acuerdo con las siguientes  

ESTIPULACIONES 
PRIMERA.- Objeto de la contratación. 
El agricultor se compromete a entregar y el comprador a aceptar, por el precio y condiciones que 
se establecen en el presente contrato la producción de patata (indicar la patata elegida entre las 
amparadas por sellos o normas de calidad o de producción ecológica) de las siguientes parcelas: 
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SEGUNDA.- Obligaciones del agricultor. 
1.- El agricultor será responsable del control de selección de la patata en el momento de la 
recolección, de su limpieza, carga y buen manejo. 
2.- El agricultor permitirá la entrada en sus fincas e instalaciones al personal cualificado que 
determine el comprador para efectuar los controles pertinentes. 
3.- También estará obligado a cumplir las indicaciones del comprador respecto a la planificación 
de los arranques de la patata en función de las necesidades de los fabricantes y de los 
programas de almacenaje, así como a la suscripción de los documentos de aforo. 
TERCERA.- Obligaciones del comprador. 
1.- El comprador está obligado a aceptar la producción que reúna las condiciones de calidad 
indicadas en el presente contrato. 
2.- El comprador dará a conocer al vendedor con suficiente antelación la planificación de las 
arranques. A tal fin se suscribirá un documento de aforo indicando los polígonos, las parcelas, la 
superficie, las cantidades, las variedades y fecha en que se debe entregar y evaluar la 
mercancía. 
CUARTA.– Control, entrega y recepción. 
1.- La entrega y recepción se realizará previo acuerdo entre el agricultor y el comprador, en 
cuanto al lugar, fecha y cantidades, según el documento de aforo. 
2.- Tras la descarga se inspeccionará la mercancía, entendiéndose recibida en conformidad si en 
ese momento no se realizan las oportunas observaciones, reservas o reclamaciones. 
3.- Podrán tomarse tres muestras testigo, una para cada una de las partes y una tercera, que 
será decisoria en caso de discrepancia. Las muestras serán firmadas con una etiqueta 
identificativa en la que se indicará obligatoriamente la fecha. 
QUINTA.- Especificaciones técnicas. 
El vendedor no podrá utilizar otros productos fitosanitarios ni abonos más que los autorizados 
para este cultivo, respetando los plazos de seguridad establecidos y sin sobrepasar las dosis 
máximas recomendadas. 
 SEXTA.- Especificaciones de calidad. 
La producción de patata (escoger una de entre las amparadas por sellos o normas de calidad o 
de producción ecológica) deberá responder a las siguientes características:  
1. PESO ESPECÍFICO ………………………………… 
 SÓLIDOS FL ………………………………………… 
2. TAMAÑO ……………………………………………… 
 Exceso-Defecto calibre …………………..…………. 
3. CONTEO TUBÉRCULOS (10 Kg.) ………………… 
 (Rango objetivo). 
4. DEFECTOS TOTALES PRE-OPTISORT (Según STANDARD POT. 0004 Manual V.A.)  
 Defectos externos ……..…..< 
 Defectos internos ……….…< 
 Indeseables ……………….< 
 Verdeo ……………..…….< 
5. COLOR ………….………< 
6. OBJETOS EXTRAÑOS …………………….. 
SÉPTIMA.- Precio. 
Los precios mínimos a percibir por el agricultor se ajustarán a la siguiente tabla: 
 Si el producto se entrega a barrer:  €/kg 
 Si el producto se entrega calibrado y clasificado a granel:  €/kg 
 Si el producto se entrega calibrado y clasificado en cajones o jumbos:   €/kg. 
 Si el producto se entrega tras un primer almacenamiento por el agricultor:   €/kg. 
OCTAVA.- Forma de pago 
1.- El vendedor percibirá en el momento de la recolección el …………. del precio pactado. 
 2.- El ………… restante se liquidará en un plazo no superior a ……... días de la fecha de cada 
entrega. 
 3.- El pago se realizará (en metálico, por cheque, transferencia o domiciliación bancaria en la 
cuenta indicada por el vendedor) no considerándose efectuado hasta que el comprador no haya 
entregado o ingresado el importe debido en la cuenta indicada por el vendedor.  
NOVENA.- Duración del contrato. 
 1.- La duración del presente contrato será de (número) campañas, comenzando la campaña de 
producción (año de la campaña) y finalizando en la campaña de producción del año .......... 
 2.- Este contrato podrá prorrogarse por mutuo acuerdo de las partes. 
 DÉCIMA.- Indemnizaciones. 
1.- Salvo en los casos de fuerza mayor demostrada derivada de huelgas, siniestros, situaciones 
catastróficas o adversidades climatológicas producidas por causas ajenas a la voluntad de las 
partes, el incumplimiento de alguna de las estipulaciones del presente contrato dará derecho a la 
parte afectada a resolver el contrato y a reclamar la indemnización por daños y perjuicios que 
procedan. 

2.- El incumplimiento del presente contrato por parte del vendedor, en cuanto a la negativa a 
entregar la cantidad y calidad acordada, consistirá en una indemnización al comprador del …. 
por 100 del valor estipulado para la mercancía que no haya entregado, hasta completar la 
cantidad contratada.  

3.- Si el incumplimiento fuese imputable al comprador, por negarse a recibir la patata en las 
cantidades y calidades contratadas, además de quedar éstas a disposición del vendedor, tendrá 
la obligación de indemnizar al vendedor en un ……… por 100 del valor estipulado para la 
cantidad y calidades que no hubiese querido recibir. 

 4.- Cuando el incumplimiento se derive de negligencia o morosidad de cualquiera de las partes, 
se estará a lo que, a tal efecto, disponga el mediador, que examinará y comparará la 
proporcionalidad entre el grado de incumplimiento, el daño causado y la indemnización 
correspondiente, que en ningún caso sobrepasará los límites establecidos en los párrafos 
anteriores. 
 UNDÉCIMA.- Resolución de conflictos. 
Cualquier diferencia que pudiera surgir entre las partes en relación con la interpretación o 
ejecución del presente contrato, y que no pudieran resolver de común acuerdo será sometida a 
la consideración de un mediador nombrado por la Dirección de Agricultura y Ganadería del 
Departamento de Agricultura, Pesca y Alimentación del Gobierno Vasco. 
 El Comprador       El Vendedor
Fiscalitat de la compravenda

L’estat utilitza els impostos com a instruments per recaptar diners que desprès reinvertirà en les funcions públiques. 

Les transaccions econòmiques queden gravades amb l’impost sobre el valor afegit: I.V.A.

Característiques

És un impost de naturalesa indirecta (recau sobre el consum, no sobre la renda) i grava les següents operacions:

· Entregues de béns i prestacions de serveis efectuades per empresaris o professionals.

· Adquisicions intracomunitaries de béns.

· Importacions de béns. 

On s’aplica l’impost?

L’àmbit d’aplicació és tot el territori de la Unió Europea exceptuant alguns territoris dels Estats membres. En el cas d’Espanya queden exceptuats Ceuta, Melilla i Canaries. El venedor emetrà una factura desglosada on consti el preu total de l’operació, la quota d’IVA corresponent i  l’import total a pagar. Es detallaran els descomptes que es vulguin aplicar. El venedor anota la factura en el llibre de factures emeses (llibre d’IVA repercutit). Aquesta factura haurà d’incloure la raó social, l’adreça, el NIF i el detall de les operacions. El comprador anota l’operació en el llibre de factures rebudes (llibre d’IVA soportat).

Què grava l’impost? 

El fet imposable el constitueix l’entrega de béns i serveis realitzades per professionals, les entregues de béns intracomunitàries (no de serveis) i les importacions de béns (no de serveis).

Exempcions

De totes maneres hi ha certes operacions que no queden gravades:

Els serveis mèdics i sanitaris

Serveis culturals, socials, esportius prestats per entitats sense ànim de lucre.

Serveis educatius.

Operacions d’assegurances i financeres.

Servei públic de correus.

Qui paga l’impost?

El Subjecte Passiu és l’empresari o professional que realitza una activitat gravada. La persona que soporta l’impost és el consumidor final. L’obligació de pagar l’impost recau sobre ell i és qui recapta l’impost i el fa arribar a Hisenda. És aquest empresari o professional qui queda obligat a fer la declaració trimestral i ingressar la quantitat recaptada.

Aquesta declaració trimestral es fa mitjançant el model 300 entre el dia 1 i el dia 20 del mes següent al trimestre anterior.

Aquest model reflexa l’IVA soportat (aquell que l’empresari ha pagat en les adquisicions necessàries per la seva activitat) i l’IVA repercutit (el de les seves vendes). La diferència entre aquestes dues quantitats és la que cal ingressar a Hisenda. 

Entre el dia 1 i 20 del mes de gener del any següent a l’exercici afectat es presenta un resum de les operacions anuals en un imprès oficial (model 390) on consten les operacions dels quatre trimestres. Si fem càlculs i veiem que ens han de tornar diners ho sol·licitarem en aquest moment. 

A més a més, cal que l’empresa informi a Hisenda d’aquells clients amb qui hagi realitzat operacions d’una determinada quantia econòmica, pex. més de 3.000 euros. 

Com calculem la Base imposable?

Base imposable=valor total sobre el que recau l’impost.

Càlcul:

+ Preu efectiu de la prestació (li restem el descompte)

+ Cost dels embalatges, assegurances, transport i comissions dels agents comercials.

+ Altres impostos que recaiguin sobre el producte.

Tipus impositiu

El tipus impositiu general és del 16%.

Hi ha dos tipus impositius reduïts:

7% per a productes bàsics com ara per a l’alimentació humana, hosteleria, transports de viatgers, espectacles culturals i esportius, aigua, habitatges, motocicletes, etc.

4% per a productes de primera necessitat: aliments bàsics, material escolar, habitatges de protecció oficial, cotxes i cadires per a minusvàlids.

Veure quadre OCU

Càlcul de la quota

Multipliquem la base imposable pel tipus.

Deduccions

Els empresaris i professionals subjectes a l’IVA que soportin IVA poden deduir-se les quotes soportades (quotes pagades per la compra de materials i serveis relacionats amb l’activitat empresarial).  

Quan fem la liquidació restarem, de l’IVA repercutit, la quota d’IVA soportat. La quantitat restant és la que ingressarem a Hisenda. 

Exemples de quotes que no es poden deduir:

· Bens destinats a necessitats particulars o que s’utilitzin per activitats privades i a la vegada per activitats professionals.

· Béns que no estiguin comptabilitzats.

· Automòbils de turisme, motocicletes, embarcacions que no estiguin relacionades amb les activitats empresarials o professionals.

· Compra d’aliments, despeses de restaurant, hotel i espectacles.

· Adquisició o lloguer de joies, objectes d’art o antiguitats. 

Exercici

Joan Pera fuster autònom, de Tarragona, presenta al seu gestor les seves despeses. Desconeix el que es deduïble i el que no ho és. Vol que el gestor li digui el que es pot deduir i el que no.

· Factura per la compra de 2 pots de pintura pel seu local. IVA 16% = 32.16. És deduïble.

· 3 tickets de caixa de menús de dia laborable  del mes de febrer del poble de l’Hospitalet de l’infant. Iva 7%=2.40Euros. És deduïble.

· Factura per la compra d’un vehicle per a ús personal. IVA 16%=3200 Euros. No és deduïble.

· Factura per la compra d’eines elèctriques. IVA 16%= 94 euros. És deduïble.

· Ticket d’un restaurant en dia festiu, d’un dinar familiar. IVA 7%=12euros. No és deduïble.

· Factura d’un ordinador per poder fer la facturació de l’empresa i per  a ús de la família (estarà instal·lat a casa d’en Joan), IVA 16%. No deduïble.

· Factura per la compra d’un mòbil d’us exclusiu per a l’empresa. (ell ja té un mòbil personal). IVA 16%=14,32 Euros. És deduïble.

Exemple.

Calculeu la quota d’IVA de la següent operació comercial. Una botiga d’Olot compra 300 parells de sabates a una fàbrica de València. Preu unitari: 40euros. Es negocia un descompte del 7%. Les despeses de transport pugen a 100 euros i el cost de l’assegurança és de 30 euros. El cost de l’embalatge és de 25 euros.

Preu
300*40 = 12000 euros

- Descompte 7% .....840 Euros

+ Transport..............100

+ Assegurança .........30

+ Embalatge..............25

Total base imposable...........11005 euros

Les sabates tributen a un tipus del 16% per tant, càlcul de la quota:

11005 euros * 16% = 1760,8 euros 

Total factura = 12.765,8

Exercici

Calculeu la liquidació trimestral de l’IVA d’un empresari que ha realitzat durant el trimestre les següents operacions:

Compres

No subjectes a IVA

30.000 Euros

Exemptes d’IVA 

50.000 Euros

Subjectes a IVA

300.000 Euros

Vendes

Subjectes a IVA 16%
250.000 Euros

Subjectes a IVA 7%

200.000 Euros

Solució

IVA Repercutit: 250.000*16% + 200.000 * 7% = 54.000 Euros

IVA Soportat: 300.000 *16% =48.000

Diferència: 6.000 Euros que cal ingressar a Hisenda.

NOMINA DEL PERSONAL [image: image4.wmf]

NO SUJETA
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DIARIO EL PAIS [image: image6.wmf]

4%
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REGALO DE UN SOBRE DE COLONIA EN UNA REVISTA [image: image8.wmf]

NO SUJETA
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UNA CAJA DE ASPIRINA [image: image10.wmf]

4%
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UN EMPASTE [image: image12.wmf]

EXENTA
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COMPRA EN FRANCIA DE UN SELLO DE CORREOS ANTIGUO [image: image14.wmf]

7%
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COMPRA DE UN SELLO DE CORREOS NUEVO [image: image16.wmf]

EXENTA
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BILLETE DE LOTERIA [image: image18.wmf]

EXENTA
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TRANSPORTE DE UN PAQUETE DE MADRID A LISBOA [image: image20.wmf]

16%
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VIAJE EN AUTOBUS A LISBOA [image: image22.wmf]

7%
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COMPRA DE LAVADORAS A UNA EMPRESA DE TAIWAN [image: image24.wmf]

16%
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COMPRA DE LAVADORAS A UNA EMPRESA DE SUECIA [image: image26.wmf]

16%
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VENTA DE LAVADORAS A SUECIA [image: image28.wmf]

EXENTA
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VENTA DE LAVADORAS A TAIWAN [image: image30.wmf]

EXENTA
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VENTA DE UN SUPERMERCADO A UNA EMPRESA COMPETIDORA QUE SIGUE CON EL NEGOCIO [image: image32.wmf]

NO SUJETA
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El recorrido del IVA
Para entender cómo se desarrolla, sirva el siguiente ejemplo: un agricultor vende algodón a un mayorista textil por valor de 3.000 euros. A este precio le carga el 16% de IVA, por lo que en la factura aparecerá la suma total de 3.480 euros, que es lo que paga el mayorista. El agricultor deberá ingresar en Hacienda, en concepto de IVA cobrado, 480 euros. Por su parte, el mayorista textil vende la lana a un fabricante de camisas, por 3.600 euros, más el 16% de IVA: en total 4.176 euros. El mayorista debería depositar 576 euros a Hacienda por la venta, pero como asumió 480 euros en la compra, abona la diferencia: es decir, 96 euros. Por su parte, el fabricante de camisas vende las pr endas a un comerciante, por un valor de 6.000 euros, a los que le aplica el 16% de IVA. En total, el comerciante abona 6.960 euros. Así, el fabricante debería pagar en Hacienda 960 euros (por el IVA) pero como pagó 576 euros en la compra, ingresa en Hacienda 384 euros en concepto de IVA. Ya vamos llegando al final. El comerciante vende las prendas al público por 9.150 euros a los que les aplica el 16% de IVA. Cuando venda todas las prendas habrá recaudado 1.464 euros en concepto de IVA. A Hacienda deberá entregar 504, ya que al comprar las camisas soportó un pago de 960. Los consumidores pagarán por su parte el 16% de IVA en cada camisa. Al final, como se ve, Hacienda ha percibido 1,464 euros (la suma de 480 + 96 + 384 + 504 euros).

Agricultor
Majorista Textil

Fabricant
Comerciant
Consumidor

Rep 3000
Paga 3.480

Paga 4.176
Paga 6960
Paga el 16% IVA
Iva R 480
Iva sop. 480

Iva sop. 576
IVA S 960
Ingresa 480
Ven 3.600+iva

Ven 6.000+iva
Ven 9160+iva



IVA R 576

IVA R 960
IVA R 1464



Ingressa:96 

Ingressa:384
Ingressa:504



576-480

960-576
1464-960

Hisenda recapta: 480 + 96 + 384 + 504 = 1464 euros

Pràctica IVA

El laboratori farmacèutic ChemiChal s.a. produeix medicaments per al mal de cap, compreses higièniques, panyals i productes d’higiene personal. 

La Farmàcia Masdeu li ha enviat la següent comanda:

300 caixes de CapCap (medicament pel mal de cap)

200 paquets de Finix (compreses higièniques)

350 paquets de Quietpis (panyals)

150 ampolles de Brighty (gel de dutxa)

Els preus de venda són els següents:

CapCap............2,50€

Finix.................2,00€

Quietpis...........3,50€

Brighty.............1,50€

Condicions de la venda:

ChemiChal s.a, ofereix un descompte per pagament avançat del 5%.

Cobra ports de transport equivalents a un 1% de l’import brut.

Cobra embalatges per valor d’un 0,10% de l’import brut.

1. Calcula l’import brut de la venda.

2. Calcula la quota d’IVA.

3. Calcula el total a pagar per la farmàcia Masdeu.

a. Sabem que durant el darrer trimestre (gener, febrer, març) ChemiChal, s.a. ha fet vendes per valor de:

b. 25.000€ al 7%.

c. 8.000€ al 4%.

d. 18.000€ al 16%

I ha realitzat compres per valor de:

a. 10.100€ al 7%

b. 4.300€ al 4%

c. 9.200€ al 16%

d. 2.500€ no subjectes a IVA.

Calcula la quota a ingressar a Hisenda i digues quan haurà de presentar la declaració i quin model utilitzarà.

Mitjans de pagament

El xec 

Permet fer pagaments diferits. Hi ha diferents tipus de xecs:

· Xec al portador: Qualsevol persona que presenti el xec pot cobrar-lo.

· Xec nominatiu: Indica el nom de la persona que pot fer que s’executi el pagament.

· Xec barrat: Xec barrat per dues línies diagonals. Això indica que cal ingressar-lo al compte de la persona destinatària del xec (tenidor).

· Xec confirmat: xec que emet el banc on es compromet a pagar la quantitat indicada en el moment indicat. Aquest document certifica que el comprador té la quantitat indicada en el seu compte i aquesta quantitat queda bloquejada durant el període de vigència del document. 

· Xec en blanc: Document on manca omplir alguns camps. És molt imprudent. 

Endós: Acció que permet transmetre el dret de cobrament del xec a una altra persona. Cal signar el xec per darrera i posar la data del dia de la transmissió.

La lletra de canvi

En aquest cas és el venedor qui emet aquest document on el comprador queda obligat a pagar la quantitat pactada a la data acordada.  

La figura del venedor s’anomena lliurador i el comprador és el lliurat. 

El document de la lletra de canvi té els següents elements:

Anvers: lloc d’emisió, moneda, import, data de lliurament, venciment, quantitat de l’operació escrita en lletres, lloc de pagament, dades bancàries del comprador, nom i domicili del lliurador, nom i domicili i firma del lliurat. 

Revers:

Espai per a l’endós i/o l’aval. 

Transferència bancària

És el traspàs de diners del compte bancari del comprador al compte bancari del venedor. Normalment els bancs i caixes cobren comissions per fer aquest tipus d’operacions. 

Efectiu

El pagament és immediat i es fa en diners en metàl·lic.

Algunes empreses per poder disposar de diners líquids contracten una pòlissa de crèdit en una entitat bancaria. Aquesta pòlissa permet disposar d’una certa quantitat limitada de diners. Es pagaran interessos per la quantitat gastada. S’utilitza quan hi ha una necessitat de finançament continuada.

Algunes empreses demanen un préstec, generalment per operacions puntuals.

Acciones judiciales por el impago de la letra de cambio o cheque: El juicio cambiario

La actuación contra el deudor de una letra de cambio se inicia presentando demanda ante el Juzgado de Primera Instancia del domicilio del obligado al pago que debe ir firmada por abogado y procurador.

En ella se harán constar de forma resumida los hechos que motivan la reclamación y, en todo caso, debe acompañarse la letra de cambio cuyo pago se pretende. En la demanda podrá solicitarse que se proceda al embargo preventivo de los bienes del deudor.

Sin más trámites, el Juez requerirá al deudor para que realice el pago en el plazo de 10 días y, en su caso, podrá ordenar el embargo preventivo de los bienes del deudor en cantidad suficiente para cubrir el importe de la deuda así como la cantidad que se estima que se generará en concepto de intereses de demora, gastos y costas si el deudor no paga.

Contra este auto, si deniega el embargo preventivo solicitado, el demandante podrá interponer a su elección recurso de reposición y contra éste, si es desestimatorio, el de apelación o directamente recurso de apelación.

Por su parte, el deudor podrá:

· Pagar la cantidad reclamada, en cuyo caso serán también de su cargo las costas causadas en el procedimiento.

· Oponerse al requerimiento de pago en el plazo de 5 días desde su recepción.

· En estos casos el deudor tan sólo podrá oponerse argumentando o bien que la firma que obra en la letra no es auténtica, o bien, en el caso de haber sido firmada por representante legal, la falta de representación de éste.En estos supuestos el juez podrá alzar los embargos preventivos exigiendo, en su caso, que se preste garantía suficiente para responder de la deuda (aval bancario)

      Sin embargo, este embargo no se levantará en los siguientes casos:

· Si el libramiento, aceptación, aval o endoso, han sido intervenidos con expresión de la fecha por Corredor de Comercio colegiado o las firmas figuran legitimadas en la misma letra por el Notario.

· Si el deudor de la letra de cambio, en el protesto o en el requerimiento notarial de pago no hubiese negado categóricamente que su firma sea auténtica o no hubiese alegado la falta absoluta de representación.

· Si el obligado en la letra de cambio hubiera reconocido su firma judicialmente o en documento público.

· Interponer demanda de oposición dentro de los 10 días en los que el demandado ha sido requerido para proceder al pago de la deuda. En esta oposición expondrá motivos tales como que la letra ya ha sido abonada, que ha transcurrido el plazo para exigirle el pago, que la letra no es válida... etc.

Por tanto, se presentarían dos supuestos:

· Si el demandado no formula oposición en el plazo establecido (5 ó 10 días, según los supuestos), se procederá contra sus bienes que serán embargados en cantidad suficiente para cubrir el principal, los intereses y las costas.

· Si el demandado formula oposición, su escrito le será notificado al demandante y el juez citará a las partes a una vista a la que deberán concurrir con los medios de prueba de que intenten valerse para defender sus argumentos.

· Si el deudor no comparece a esta vista, se entenderá que desiste de su oposición y se embargarán sus bienes.
· Si el acreedor no comparece a la vista, el juez se pronunciará sobre la oposición formulada sin oírle.

Sin más trámites el juzgado dictará sentencia.Contra esta sentencia podrá interponerse recurso de apelación lo que no impedirá que la sentencia pueda ejecutarse provisionalmente mientras que se tramita el recurso.

Condenado por pagar 65 corderos con un cheque sin fondos

La pena impuesta ha sido menor porque los abonó antes del juicio.

29/06/2007 I. B.

Seis meses de prisión y el pago de una multa de 455 euros es la condena que como autor de un delito de estafa ha impuesto la Audiencia Provincial de Cáceres a un vecino de Zaragoza, de 56 años, que pagó con un cheque sin fondos los 65 corderos que compró hace ya dos años a una vecina de Madrigalejo. 

El fiscal solicitaba en un principio para el acusado, Jesús C. G., una pena de 3 años de prisión y 1.824 euros de multa, pero esta se ha visto reducida a la antes indicada al haber aplicado el tribunal que le juzgó la atenuante de reparación del daño, por haber pagado. El acusado, antes de la celebración del juicio, ingresó en la cuenta correspondiente a este procedimiento judicial la cantidad de 2.970,82 euros para ser entregada a la propietaria de los corderos que adquirió. 

Fue el 3 de junio del 2005 cuando el acusado adquirió en la Dehesa del Monte, propiedad del Ayuntamiento de Madrigalejo, un total de 65 corderos de raza merina propiedad de una vecina de la localidad, con la que pactó el precio de la venta en 2.970,82 euros. "Sin embargo --recoge la sentencia como hechos probados--, como el acusado no tenía intención alguna de pagar el precio pactado por los corderos, extendió un cheque que debía cargarse a una cuenta de la Caja Rural de Extremadura, a sabiendas de que la citada cuenta carecía de saldo para hacer frente al pago del cheque". 

Por la comisión de estos hechos, el tribunal ha declarado a Jesús C. G. autor responsable de un delito de estafa, condenándole a 6 meses de prisión y 455 euros de multa por la concurrencia de la "atenuante muy cualificada" de reparación del daño. 

Exercici

Entreu a la web 
http://www.gencat.net/diue/llengua/eines_per_a_lempresa/mde/web/index.html 
i prepareu els documents que entrarien en joc en l’operació de compra-venda següent:

Client

Germans Oleguer

Passeig de Gràcia, 15

Barcelona

Tel 93.425.85.63

Proveïdor

Importaciones Asiàticas

CIF 33.333.333-L

c. Alicante, 10

Barcelona

08015

Tel. 934040440

Producte a comprar:

10 Estores de llana, color blau a 200 Euros/unitat

20 Estores de llana, color blanc a 200 Euros/unitat

10 Estores tamany petit de color crema a 120 Euros/unitat

10 Estores tamany petit de color turquesa a 120 Euros/unitat

Descompte comercial: 5%

Rappel si puja més de 8000 Euros del 5%.

Transport a càrrec del comprador: 1% del total de la venda

Assegurança: 0,5% del total de la venda

Termini d’entrega: 4 dies

IVA: 16%

Pagament via xec barrat.

	ESTRUCTURA DE LA FACTURA
1. Dades identificadores de la persona venedora
1.1. Raó social o nom i cognoms
1.2. Adreça
1.3. NIF
2. Identificació del document
3. Identificació de la persona compradora
3.1. Raó social o nom i cognoms
3.2. Adreça
3.3. NIF
4. Dades de l'operació
5. Lloc i data d'emissió
MODEL DE FACTURA
Factura

Raó Social

Adreça, telèfon, c/e

NIF

Número de factura


Data de la factura

Dades client


Referència comanda

Referència

Descripció

Quantitat

Preu

Import

Import brut

Descompte

Import net

Transport

Embalatge

Base imposable

Quota d’iva (%)

Total factura
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	ESTRUCTURA DE LA COMANDA
1. Dades identificadores
1.1. Identificació de la persona compradora
1.2. Data d'emissió
1.3. Número de comanda
2. Dades de l'operació
2.1. Article: tipus, codi i quantitats
2.2. Pagament: preus, condicions, primes de penalització o bonificació
2.3. Lliurament: lloc, data, mitjà, tipus de paletització, envasos, embalatges, etc.
3. Referència al marc jurídic competent
4. Signatura
MODEL DE COMANDA
NOM I COGNOMS DEL CLIENT
 
COMANDA NÚM. ______
data ________________
Adreça
Població
Tel.

Règim impost IVA
                              c/e _________________________________________
                              NIF _________________________________________
Termini lliurament
Embalatge-ports
Lloc lliurament
Remetre per
Condicions de pagament
referència
descripció
quantitat
preu
import
   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

Total
   


PERSONA VENEDORA

PERSONA QUE FA LA COMANDA



	ESTRUCTURA DEL XEC
1. Ordre de pagament
1.1. Fórmula: pagueu per aquest xec
1.2. Quantitat de diners
2. Dades identificadores de l'entitat de crèdit que ha de pagar el xec
3. Lloc de pagament
4. Signatura de qui expedeix el xec
5. Dades identificadores del xec
5.1. Data i lloc d'emissió
MODEL DE XEC
CODI DEL COMPTE DEL CLIENT
<BANC O CAIXA>
ENTITAT
OFICINA
NÚM. DE COMPTE
  

  

  

        

PTA. <QUANTITAT EN NÚMEROS> 



Pagueu per aquest xec a <NOM I COGNOMS> 



Pessetes <QUANTITAT EN LLETRES> 





<MUNICIPI>, <DIA> de <MES> d' <ANY>
(Signatura)
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	ESTRUCTURA DE L'ALBARÀ
1. Dades identificadores de la persona venedora
1.1. Raó social
1.2. Adreça
1.3. NIF
2. Dades identificadores del document (núm. albarà)
3. Dades identificadores de la persona compradora
3.1. Raó social o nom i cognoms
3.2. NIF
3.3. Lloc on es lliura la comanda
4. Dades de l'operació
4.1. Article: tipus, codi i quantitats
4.2. Pagament: preu unitari i preu total
5. Signatura de conformitat de la persona receptora
MODEL D'ALBARÀ
RAÓ SOCIAL
Adreça
NIF
c/e
web
........... de .................... 20....
Lliurament a:
.........................................
Adreça:
.........................................
NIF:
.........................................
c/e:
.........................................
web:
.........................................
Quantitat
Concepte
Preu unitari
TOTAL
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ESTRUCTURA DEL REBUT
1. Dades identificadores del document
1.1. Número del rebut
1.2. Lloc i data d'expedició
2. Dades identificadores de la persona o entitat que lliura els diners
3. Dades identificadores de la persona que rep els diners
4. Dades de l'operació
4.1. Quantitat de diners
4.2. Concepte pel qual es fa el pagament
MODEL DE REBUT
	<RAÓ SOCIAL>
<ADREÇA>






	
	NÚM. REBUT: <NÚM.>

VENCIMENT: <DATA>

REFERÈNCIA
FACTURA: <NÚM.>
LOCALITAT D'EXPEDICIÓ: <MUNICIPI>

DATA D'EXPEDICIÓ: <DATA>



	

	NIF: <NIF>

	He rebut <quantitat> PTA.


	

	
	     
	Pagador a <CAIXA/BANC> 

Oficina <NÚM. OFICINA> / NÚM. DE COMPTE: <NÚM.>




	

	
	<NOM I COGNOMS DE QUI EL LLIURA> 

<SIGNATURA>




Factura

La factura és un document comercial que té com a funcions:

· Reflexar l’operació comercial realitzada.

· Repercutir l’IVA.

Els empresaris i professionals queden obligats a emetre factures per cada operació amb altres empresaris i han de guardar-ne una còpia. Els consumidors finals també poden exigir una factura si així ho desitgen. 

La factura ha de mostrar els següents elements:

· Número de factura.

· Nom i cognoms del professional o denominació social. NIF o CIF i adreça de les dues parts.  (no cal en el cas de consumidor final).

· Descripció del concepte de l’operació , el total de la base imposable, el tipus impositiu i la quota d’IVA repercutida. 

· Si hi ha diferents tipus d’IVA cal separar cada càlcul per tipus impositiu.

· Si l’IVA està inclòs en el preu cal que així ho indiqui.

· Lloc i data d’emisió.

Esquema

Import brut factura........................

- Descomptes.................................

Import net....................................

+ Transport

+ Assegurances

+ Envasos i embalatges

Base imposable............................

% IVA (quota)...............................

Total a pagar................................

Exemple

VERTIKAL, s.a.

C/ Mexic, 25

08004-Barcelona

Tel. 93423.52.23

NIF A-28856233




TAPIES, S.A.








C/ Sepulveda, 30








08015-Barcelona








NIF. A-085623558

Factura num: 320

Data: 10 d’octubre de 2006

	Quantitat
	Descripció
	Preu unitari
	Import

	10
	Motxil.les Deuter 45l.
	90 Euros
	900 Euros

	5
	Sacs de dormir Ferrino 
	110 Euros
	550 Euros

	2
	Tendes de camping North Face
	200
	400 Euros

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Import brut
	1.850 Euros

	Descompte 10%
	185 Euros

	Import net
	1.665 Euros

	Transport
	20 Euros

	Base imposable
	1.685 Euros

	16% IVA (quota)
	269,6 Euros

	Total Factura
	1.954,6 Euros


L’albarà

És un document que acompanya la mercaderia en el moment de lliurar-la al comprador i acredita el lliurament. És necessari que el comprador signi i/o posi un segell a l’albarà com a conformitat amb la mercaderia rebuda. 

Recordem que el comprador té 4 dies per reclamar els defectes de quantitat o qualitat (la que es pot apreciar a primer cop d’ull) per la mercaderia que ve embalada. Per reclamar els vicis ocults (defectes de qualitat que no es veuen a priori) té 30 dies.
És molt important que els albarans estiguin firmats en el cas que el transport el realitzi una empresa de transport externa a l’empresa. L’albarà serà l’únic instrument que tindrem per poder reclamar les divergències. 
Dades de l’albarà:

· Numeració (número d’albarà)

· Data de lliurament

· Descripció de la mercaderia

· Quantitat de caixes lliurades (indicant si es vol, el valor econòmic)

· Indicació sobre si els costos de transport són inclosos

· Adreça de lliurament (que pot ser diferent a la de la seu central de l’empresa on enviarem la factura)

No és un document obligatori però és molt útil per controlar les comandes que enviem a un comprador quan el que fem és facturar un dia al mes totes les comandes lliurades durant el mes. També és imprescindible per poder solucionar litigis de desacords referents a lliurament de mercaderia. 
Exercici

Fer la factura num. 225  de l’empresa VISAGE s.a. A-08253612, domiciliada a Av. Paral.lel, 25 08015-Barcelona.

Client: Estètica Pou, s.a. NIF A-08263255, domiciliada a c/ Joan Güell 17, 08014-Barcelona.

Productes:

25 unitats de Contour des yeux XXL a 8 euros unitat.

30 unitats de Crème nuit a 10 euros unitat.

10 unitats de Lait hidratant a 7 euros unitat.

Quin tipus d’iva tindrà cada producte?

Fes la factura si saps que Estètica Pou ha negociat un 10% de descompte i que li cobraran despeses de transport per valor de 12 Euros. 

EXERCICI. Pàgina 61 Mac Graw Hill

Documents de la compra-venda

Ja hem vist la factura però hi ha altres documents que entren en joc:

Empresa Client

Comanda



Proveïdor





→
Confirmació de la comanda




←








Albarà + mercaderia





←










Factura

←
Document de pagament





→
Rebut

←
¿Qué es un albarán?

Es aquel documento que acompaña al género en el momento de su entrega al comprador. A su vez, el albarán también puede consistir en aquel documento que refleja y acredita la prestación de un servicio. Sea como sea, el albarán se constituye en elemento de prueba esencial a los efectos de acreditar la entrega o puesta a disposición del material vendido o del servicio prestado a un cliente. La ausencia de este importantísimo documento debidamente cumplimentado, firmado y/o sellado por el cliente, implica que las posibilidades de éxito en una reclamación judicial posterior son nulas.

Ciñéndonos propiamente al contrato de compraventa en el que se produce la puesta a disposición o entrega de un bien, naciendo en ese instante la obligación del comprador de pagar el precio estipulado, deben distinguirse los dos plazos que se contemplan en el código de comercio, y que en ocasiones se confunden. El primero, es el plazo relativo al derecho del comprador para reclamar por la existencia de vicios o defectos ocultos en el género entregado, cuya caducidad es de 30 días siguientes a su entrega. El segundo, es el derecho del comprador a reclamar por vicios o defectos en relación a la calidad o cantidad de las mercancías, cuyo plazo de ejercicio finaliza al mismo tiempo de recibir las mercancías, o en su caso a los 4 días siguientes si se entregan embaladas. Transcurridos estos plazos, el comprador queda obligado al pago sin que pueda oponerse posteriormente, alegando vicios ocultos, aunque hubiese estampillado en el albarán un sello indicando reservarse el derecho a examinar la mercancía después de la entrega. En una demanda judicial, es importante destacar el hecho del transcurso de los mencionados plazos, ya que apoyan la pretensión del acreedor demandante tendente a acreditar el ánimo injusto e injustificado del deudor demandado de incumplir la obligación de pago derivada del contrato.

En cuanto a las empresas transportistas que sin ser parte del acuerdo de compraventa, intervienen en su ejecución trasladando físicamente el género al domicilio del comprador, en virtud de un contrato jurídicamente independiente de transporte establecido entre el vendedor y la mencionada transportista, es muy importante exigir a dichos transportistas que la acreditación de las entregas del material vendido se realice mediante albaranes debidamente firmados por el destinatario final o comprador de las mercancías. Otra medida preventiva más, puede consistir en exigir a la empresa transportista que firme un albarán de entrega en el momento de recibir las mercancías a transportar.

Los requisitos que debe cumplir un albaran son los siguientes:

    * Numeración, código único para cada albarán emitido, tambén podemos indicar además de un código único una serie, las series hacen referencia a agrupaciones de albaranes de la misma naturaleza.

    * Fecha del albarán, la fecha en la que ha sido emitido, podemos indicar además una fecha valor, esta se corresponde con la fecha que se tomará en cuenta a efectos de facturación, un albarán puede tener una fecha valor distinta a la fecha de cobro, si un cliente paga a 30 días la fecha valor del albarán será 30 días antes del día de cobro. La fecha valor aparecerá en la factura, es por tanto un dato que nace en el albarán pero que se tiene en cuenta en la factura.

    * Podemos indicar además un referencia y una descripción del albarán, al objeto de identificarlo mejor, podemos por ejemplo hacer referencia al pedido al que se corresponde el albarán o al presupuesto, esto es opcional ya que con el número único queda perfectamente identificado.

    * Los datos del cliente a los que corresponde el albarán, nombre, dirección, teléfono, CIF/NIF, localidad etc.

    * La relación de bultos que se corresponde con el albarán, podemos indicar incluso los kilos, de esta manera facilitamos la labor al transportista.

    * En el cuerpo del albaran indicaremos los artículos que se envían, las cantidades y referencias de los mismos, estos pueden estar valorados o no. A efectos de albarán la valoración económica no tiene importancia, el albaran es un mero documento de envío de mercancía.

    * Auxiliarmente podemos indicar todo lo relacionado con condiciones económicas, descuentos, portes, condicione de pago etc.

    * Puede suceder que el punto de envío no coincida con la dirección social del cliente, en este caso lo indicaremos, de esta manera la mercancía será enviada al lugar correcto.

El albarán es un documento que justifica la entrega de una mercancía en forma y tiempo. Si su cliente firma el albarán y usted recibe una copia de esta recepción, es la mejor manera de evitar futuros problemas a la hora del cobro de las facturas. De esta forma usted puede justificar la entrega de la mercancía, para posteriormente cobrar la factura.

El albarán no es un documento de uso obligatorio, puede enviar en su defecto la factura, pero por ejemplo si a un cliente que paga una vez al mes, le manda a lo largo de un mes varias envíos, la forma más segura de hacerlo es enviar un albarán en cada expedición y finalmente una factura que recoge la valoración de todos los albaranes enviados.

Els drets dels consumidors

· Quins són els drets dels consumidors?
· La protecció contra riscs que puguin afectar a la salut i la seguretat.

· La protecció dels interessos econòmics legítims. (clàusules abusives contractes)

· La informació i l'educació en matèria de consum.

· La representació, la consulta i la participació.

· La protecció jurídica en situacions d’inferioritat, subordinació o indefensió 

· La reparació de danys i perjudicis patits.

· La defensa del medi ambient i de la qualitat de vida.

Per agilitzar la defensa dels drets dels consumidors es va dissenyar el sistema arbitral de consum.

Què és

El sistema arbitral de consum és un procediment extrajudicial voluntari per a la resolució d’una conflicte entre un empresari i un consumidor. El seu veredicte, anomenat, laude, té la mateixa eficàcia que una sentencia judicial. 

Característiques

Rapidesa: s’ha de fer  en un període breu, màxim 4 mesos. Es designa un representant dels consumidors, un dels empresaris i  un funcionari públic de l’administració. 

Eficacia: = a una sentència judicial

Voluntari: les parts hi participen de manera voluntària

Executiu: els laudes són d’obligat compliment per totes dues parts.

Econòmic: és un procés gratuït.

Procediment

El procés s’inicia amb la formalització d’una sol·licitud d’arbitratge i seguidament es comunicarà a l’empresa. Aquesta manifestarà la seva conformitat o desacord a participar en el procés.

Les parts es citen una primera vegada al Col·legi per manifestar els fets i donar la seva opinió. El Col·legi dictaminarà les proves necessàries a fer. Quan es presentin les proves les parts poden posar-se d’acord en una solució definitiva al conflicte. Si no és el cas, el Col·legi dictaminarà un laude que és eficaç com una sentència judicial. 

La defensa del consumidor és una responsabilitat compartida entre totes les administracions públiques, hi ha juntes arbitrals autonòmiques  , provincials i municipals. A més a més, a cada ajuntament, hi ha una oficina d’atenció al consumidor, anomenada OMIC. 

Els serveis que ofereix l'OMIC són:

· Informació i assessorament sobre els drets dels consumidors. Per conèixer els drets i deures, i donar consells específics als seus problemes de consum.

· Respostes a les consultes sobre qualsevol tema de consum. Perquè els consumidors puguin prendre decisions.

· Campanyes d'inspecció d'establiments: agències de viatge, serveis d'assistència tècnica, tintoreries. Per controlar el mercat i informar els sectors implicats.

· Tramitació de reclamacions, queixes i denúncies. Per resoldre els conflictes concrets de consum.

· Documentació, servei de préstec bibliogràfic i material complementari.

Pràctica. Els drets com a consumidors de serveis aeris

1. Teniu un vol previst Barcelona-Berlin (més de 1500km de distància) per avui a les 20h. Sou a l’aeroport i sentiu pels altaveus:

a. El vostre vol ha estat cancel·lat. Les causes de la cancel·lació són la mala planificació de la companyia, és a dir, no són circumstàncies extraordinàries. A què tens dret? (Llegeix article 5, 8 i 9 del Reglament No 261/2004 del Parlament Europeu i del Consell d’Europa).
b. El vostre vol ha té un retard de 3 hores. A què tens dret? Llegeix l’article 5 i 9.   

c. Finalment el vostre vol té un retard de 30 hores. A què tens dret? Article 5 i 9.

2. Ets al mostrador de check in. L’hostesa et diu que la companyia, per problemes d’espai t’ha canviat de classe i passes a una classe superior. Té dret a cobrar-te diners per aquest canvi? Article 10.
3. Tens un vol pel dia 15 de desembre de 2007. Avui, 23 de novembre, has rebut un mail que t’informa que el teu vol ha estat cancel·lat. Tens dret a una compensació? Article 5.
http://www.aena.es/csee/ccurl/Reglamento261_2004.pdf 
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