COMERCIALIZACION: EL PROCESO DE COMPRAVENTA.

Ningún proceso de venta, al igual que ningún proceso de compra, se puede decir que sea una tarea fácil, pues comprende todo el desarrollo de unas etapas, desde la toma del pedido por la empresa hasta el envío y entrega de la mercancía, incluyendo en el proceso toda una serie de operaciones a realizar y contabilizar, así como la elaboración de los documentos necesarios para que el proceso se lleve a buen fin.


Todo este proceso requiere de personal cualificado y especializado en cada una de sus funciones, que no se podrían llevar a cabo sin su intervención. Pero además de esto, la empresa requiere de una organización, un exhaustivo control, y una adecuada clasificación y ordenación de los documentos generados en el proceso, para que en cualquier momento se tenga un acceso fácil y directo a la información generada en las operaciones realizadas.

1. PROCESO DE LA COMPRAVENTA.




Cuando hablamos del proceso de compraventa de una empresa nos referimos a todo el proceso comprendido desde que  un cliente solicita una determinada mercancía a la empresa hasta que es servida, entregada y pagada, incluyendo, así mismo, la contabilización, registro y archivo de la documentación originada.

1.1- EL PEDIDO.



El proceso de compras se inicia generalmente cuando en el almacén de la empresa se observa que no hay existencias de un producto o éstas son escasas.



El comprador tiene que definir correctamente lo que quiere pedir para que la empresa vendedora le mande la mercancía lo más fácil  y rápidamente posible. Para que el proceso de compraventa se inicie se debe realizar un pedido.

1.2.- ETAPAS DEL PROCESO DE COMPRAVENTA.



Se puede decir que el proceso de venta, se inicia con el pedido y comprende las siguientes fases:
· Recepción del pedido.

· Envío o entrega de la mercancía al cliente.

· Confección de la factura y su posterior cobro.

· Registro y archivo de la operación.

1.3.- LA RECEPCION DEL PEDIDO.



Una vez el comprador y vendedor han llegado a un acuerdo, el comprador emite un pedido detallando la compra al vendedor.



Existen varias formas de recepcionar el pedido: teléfono, fax, carta comercial, visitando personalmente al cliente.

1.4.- ENVIO O ENTREGA DE LA MERCANCIA.



En el momento en que la mercancía ha llegado a su destino, el comprador comprueba que todo está correctamente y que coincide con el pedido solicitado. Este también firma un documento a quine le hace la entrega expresando así su conformidad con la operación realizada. Tanto el comprador como el vendedor se quedan con una copia del documento aceptado.



El comprador, posteriormente, examina detalladamente la mercancía que le ha sido entregada, para que en caso de existir posibles deterioros pueda reclamar al vendedor.



Por lo tanto, al hablar de envío o entrega de mercancías se origina el documento llamado albarán.



El albarán es un documento que sirve para justificar la salida de almacén. Generalmente se extiende por cuadruplicado, siendo una copia par la oficina, otra para el almacén, enviándose las otras dos con el género, debiendo devolver el cliente una copia firmada al vendedor quedándose la otra copia como justificante de que la mercancía ha sido recibida correctamente. El albarán, por lo tanto, lo expide el vendedor.

1.5.- CONFECCION DE LA FACTURA Y COBRO POSTERIOR.



Mientras que el albarán es un documento justificativo de la entrega de las mercancías, la factura es un documento acreditativo de que la operación ha sido realizada.



En la factura, el vendedor detalla toda la información que ha originao la operación de compraventa, indicando entre otras cosas, todos los géneros que se han vendido, el precio al que los ha vendido, los servicios que ha prestado a su cliente, etc.



La factura sigue un modelo y debe cumplir una serie de requisitos respecto al contenido.



Normalmente el vendedor hace una factura de todos los albaranes que han sido entregados en un determinado período de tiempo, en cuyo caso sí que es necesario que en cada albarán le indique el precio e la mercancía para que el cliente conozca el coste.



Estas facturas entregadas a los clientes y que recogen los albaranes de un período de tiempo reciben el nombre de facturas en repaso.



Una factura es una nota de cargo, pues el cliente para a su proveedor por la mercancía comprada, pero también puede ser una nota de abono.



Es objeto de facturación, la totalidad de entregas de bienes y prestación de servicios que realice el vendedor ( empresario). Sin embargo, el vendedor no está obligado a expedir factura cuando:

· Sea sujeto pasivo del IVA acogido al “Régimen de Recargo de Equivalencia”.

· Cuando se trate de operaciones exentas.



Si embargo, pese a las excepciones anteriores, el vendedor debe emitir factura siempre que su cliente la solicite.



La factura se realiza por duplicado, quedándose una copia el vendedor y otra el comprador. La factura emitida debe ser conservada por un período de seis años.



Si por algún motivo, el comprado paga al vendedor anticipadamente, es decir, antes de recibir la mercancía, tiene que expedirle la factura en el momento de pago, indicando en la misma tal circunstancia.



Si un cliente no paga anticipadamente la mercancía debe proceder a su pago, abonando el importe que viene reflejado en la factura, una vez que la haya recibido o se le haya prestado el servicio correspondiente.



Por último, cabe comentar que ante un error cometido en una factura es conveniente realizar su corrección tras advertirlo, existiendo un plazo para dicha rectificación de cinco años (límite superior).

2.- CALCULO DE MARGENES COMERCIALES.



Las empresas comerciales, a diferencia de las empresas productoras, no fabrican productos, sino que únicamente los compran ya elaborados para venderlos posteriormente a sus clientes.



El intermediario comercial establece el precio de venta final del producto añadiendo un margen sobre los diferentes conceptos agrupados, que suponen el coste del producto. De esta forma añadiendo el margen al coste del producto se calcula el precio final de la mercancía.



Precio de venta- precio de coste=Margen bruto comercial.



Margen bruto comercial- Costes de distribución= Margen neto.



El precio de venta es el precio al que el vendedor quiere vender la mercancía que ha comprado previamente a la empresa fabricante (proveedor). Este precio es calculado en función del margen bruto comercial que la empresa quiere obtener.



Si la empresa, por ejemplo, quiere obtener un margen bruto comercial del 25% y el precio de coste, como hemos visto, es de 7.21€, el precio de venta será de:



7.21+ (7.21x0.25)=7.21+1.80=9.02 €.



Pero este margen bruto comercial no es el beneficio definitivo que va a obtener la empresa comercial de la venta del producto, pues hay que restarle una serie de gastos en concepto de:

· Transporte de la mercancía a casa del cliente.

· Servicios prestados como garantía y asesoramiento.

· Salarios de sus empleados.

· Mantenimiento de las instalaciones de la tienda: luz, teléfono, impuestos.



Por lo tanto, el margen neto que obtendrá la empresa comercial será el resultado de restar al margen bruto comercial los costes de distribución ocasionados.



Si el precio de venta es de 9.02€ y el precio de coste es de 7.21€, el margen bruto comercial es de 1.80 € ( 9.02-7.21). Esos 1.80 euros no es el beneficio definitivo pues hay que restarle los gastos de distribución.



Si los gastos de distribución son debidos al transporte de la mercancía a casa del cliente y ascienden a 0.33 €, el margen neto o beneficio definitivo que obtendría el vendedor sería de:



1.80-0.33=1.47€.



Hay que tener en cuenta que este margen neto comercial puede variar en función de que la empresa comercial conceda al comprador una serie de rebajas o descuentos por la compra de los productos.

3.- REGISTRO DE LAS OPERACIONES DE COMPRAVENTA.



El proceso de compraventa, genera toda una serie de operaciones documentadas que deben ser registradas y archivadas debidamente ordenadas para su control y posterior búsqueda y utilización.

4.- LIBRO REGISTRO DE FACTURAS EMITIDAS Y RECIBIDAS.



El Ministerio de Hacienda obliga a los empresarios a registrar en los libros adecuados las facturas que se originen en sus operaciones. Por lo tanto, cada vez que la empresa efectúe una venta de mercancías debe anotarlo en el  libro de registro de facturas emitidas. Del mismo modo, cada vez que efectúe una compra debe anotarlo en el libro de registro de facturas recibidas.



Las facturas se numeran correlativamente en el libro de registro según se van recibiendo, anotándose una por una, reflejándose los siguientes conceptos: fecha, número de factura, cliente, tipo de operación, ventas base imponible, IVA repercutido, total factura.



La empresa vendedora, además de registrar las facturas en su correspondiente libro, llevará un control de los clientes.



Creará una ficha para cada uno de ellos e irá anotando los pedidos entregados a los mismos. También se indicará en la ficha de control la cantidad pendiente por cobrar de cada pedido enviado, así como las cantidades anticipadas por los clientes o que se les deben abonar en concepto de devoluciones, descuentos, etc.



Esta ficha del cliente, presenta el mismo movimiento que las cuentas contables con las que se corresponden.

3.2.- ARCHIVO DE DOCUMENTACION.



Ante la necesidad de tener los documentos localizados y ordenados, con el fin de localizarlos rápidamente, las empresas hacen uno de los archivos.

