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1. RESUMEN

El siguiente trabajo de fin de grado muestra un andlisis detallado de lo que seria
ABC Parts, empresa lider en el sector de importacién de accesorios y recambios
de automocion. Al ser alumno de 2° curso del grado superior de comercio
internacional, tuve la oportunidad de cursar las practicas profesionales en esta
empresa. He permanecido al tanto de las diferentes actividades que se han
llevado a cabo en el departamento de compras.

En este proyecto, examinaremos como se elaboran los distintos procedimientos
de trabajos en cado uno de los departamentos pertinentes y cuales son sus
responsabilidades frente al cliente final. Por lo tanto, esto ha derivado a un
estudio de mercado constante a través del analisis PESTEL y DAFO.

Nos hemos adentrado en el mundo del marketing, especialmente en sus
herramientas como marketing operativo, y como influyen en precio,
producto/servicio y promocién de la empresa. Asi mismo, conocer todos los
controles de calidad y seguridad que el producto tiene que pasar antes de
introducirse en el mercado

Las tendencias econémicas, de empleo, de los procesos de produccién, a las
gue se ha sometido ABC Parts desde su nacimiento, y como ha tenido que
gestionar dichas inclinaciones.
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2. ANTECEDENTES Y CONTEXTUALIZACION DE LA EMPRESA

2.1. Actividad de la empresay su ubicacién en el sector.

ABC Parts Spain es una empresa que se dedica a la fabricacion y distribucion
de accesorios y recambios de automocion. Disponen de multitud de productos,
licencias y marcas propias en su catélogo, el cual se renueva todos los afios.
Poseen productos de todo tipo, desde ambientadores, aceites, hasta asientos
para automoviles, alfombrillas, cadenas...etc Toda produccion y manufactura
que permiten una mejora a la automocién y a quien la dirige.

ABC Parts, esta posicionada como una empresa joven formada en 2012 por un
equipo de profesionales de amplia experiencia en el sector. Trabajan a diario con
la mejor garantia de calidad y excelentes resultados, por ello, como he dicho,
son distribuidores Unicos en Espafia y Portugal de marcas como Sparco Corsa,
Motul, Good Year, Turtle Wax, Arbre Magique. Ademas de contar con marcas
propias como son Paradise Scents, Motor Kit, Origen o BC Corona. También
disponen de licencias de grandes marcas como Hello Kity, Bob Esponja, Garfield
o La Patrulla Canina.

2.2. Estructuray organizacion empresarial del sector.

Toda empresa dispone de una estructura empresarial. La estructura empresarial
de la que hablamos, es la forma por la que se organiza internamente una
empresa. Cada empresa o compafiia mantiene un tipo de estructura empresarial.
El tipo de estructura empresarial que se posee se conoce a través de los puestos
de trabajo que se ejecutan en la empresa con sus respectivos departamentos,
los diferentes niveles de potestad y cargo de consciencia.

En el caso de ABC Parts Spain, comprende una estructura empresarial funcional,
esto quiere decir, que la empresa o companiia se divide en departamentos con
distintas funciones, en este caso: compras, ventas, administracion, almacén,
marketing; cada uno regidos por un jefe de departamento o seccion.

Figural
Estructura empresarial funcional

|
Director de Dlrector
produccion marketmg

Director
RRHH

¥

Ejemplo de estructura empresarial funcional. Fuente: Econosublime.com
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Respecto a la organizacion empresarial del sector, se refiere a todas las
empresas que puede estar comprendidas en los tres sectores: primario,
secundario y terciario. En el caso de ABC Parts, estd compairiia esta situada en
el sector terciario, puesto que es una empresa distribuidora, es decir, ofrece un
servicio. El sector terciario, también conocido por el sector servicios.

2.3. Tendencias del sector: productivas, econémicas, organizativas, de
empleo y otras.

Desde el nacimiento de ABC Parts, la compaiiia se ha visto afectada por diversas
tendencias en el sector, las cuales han provocado todo lo que engloba el proceso
de produccion. Entre ellas, por ejemplo, cuando empez0 a internacionalizarse la
compaiiia hubo una renovacion de plantilla, debido a que se necesitaba personal
mucho mas cualificado que con el que contdbamos. De la misma manera, un
gran abastecimiento de productos y nuevos procesos de produccion han sido
protagonistas de estas tendencias de las que hablamos.

Las tendencias habladas anteriormente tuvieron un alto cargo en los procesos
de produccidn, pero la gran pandemia mundial fue clave para cambiarlo todo. El
coronavirus fue el gran punto de la diana, lo que mas afecto, por asi decirlo, a la
compaiiia. Por lo tanto, a partir de la pandemia mundial, se pudieron ver diversas
tendencias:

e Digitalizacién de las ventas:

Esta tendencia estaria enfocada a la economia, ya que desde la pandemia han
disminuido las tiendas fisicas y han aumentado las ventas online.

e Crisis de suministros de piezas:

Tendencia econémica. La empresa china que abastece a ABC Parts, al ser una
empresa asiatica, se tomé muy al pie de la letra las restricciones tomadas por su
gobierno, dejando sin suministro alguno a la compafia, durante casi un afo.

e Nuevos procesos de produccion:

Tendencia productiva y de empleo. ABC Parts siempre intenta estar en
crecimiento desde que Amazon se convirti6 en su mayor cliente con un
porcentaje de ventas de 48,67%, solo lo que llevamos de 2023. Por eso mismo,
hace un afio decidid invertir en unas grandes maquinas que realizaban pedidos
de manera totalmente independientes, y mucho més rapido que cualquier
persona, para poder dar a sus mayores clientes lo que pedian, lo antes posible.

e Renovacién de personal.

Tendencia de empleo. Cuando la compafiia empez6 su expansion por el
mercado europeo, asiatico y parte de américa, al principio se vio muy afectado
con la barrera del idioma y la cultura debido a la poca cualificacion del personal
de oficina. Por eso mismo, ocasiond una gran renovacion de plantilla, con gente
muy preparada y cualificada para cualquier cosa que podria venir.
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2.4. Misién, vision y valores.

Misién: mantener el crecimiento y posicionarse objetivamente en el sector de la
distribucion de accesorios y recambios del automovil, con el objetivo de ofrecer
a sus clientes y al mercado, productos con calidad y valor afiadido.

Ademas, priorizan que estos productos sean sostenibles con el medio ambiente,
ya que es un aspecto relevante e importante dentro de toda organizaciéon de la
compaiia.

Visién: convertirse en una empresa lider en el sector de la distribucion de los
accesorios y recambios del automaévil, manteniendo todas las politicas de calidad
y satisfaccion del cliente, asi como la importancia de establecer politicas internas
para la satisfaccién de los empleados que disponen.

Valores: el compromiso con el cliente representa el valor troncal del que cuelgan
todos los demas valores que confluyen en la compafia. Valores como
responsabilidad social y ambiental, flexibilidad, calidad, esfuerzo, y excelencia
en el servicio, son los referentes que promueven o contribuyen a distinguir a la
empresa como un distribuidor cercano a todos los clientes.

2.5. La cultura de la empresa: imagen corporativa.

La cultura de la empresa se basa principalmente en una compafiia formada por
un equipo de profesionales de amplia experiencia en el sector, basada en la
cultura del esfuerzo y persistencia. Esto se debe a que siempre hacen lo posible
para ofrecer a sus clientes los mejores productos, las ultimas novedades y un
servicio de calidad. Por eso mismo, ABC Parts, cuenta con almacén propio, para
gue ademas de tener una entrega inmediata, mantengan un control de calidad
de cada uno de los productos que salen de sus instalaciones, ofreciendo siempre
la mayor garantia posible.

Para estar todavia mas cerca de los clientes, ABC Parts cuenta con una red de
agentes comerciales ampliamente cualificados, esto permite ademas de un trato
cercano, conocer de primera mano las necesidades de todos y cada uno de los
clientes, para asi poder aportar soluciones y buscar nuevos productos que
cumplan con las expectativas del consumidor final.

ABC Parts trabaja con las mejores marcas, garantia de calidad y sus excelentes
resultados, por ello son unicos distribuidores de grandes marcas como Arbre
Magique, Motul, Sparco Corsa...etc

En ABC Parts quieren facilitan el trabajo a sus clientes, por ello los profesionales
gue cuenten con una pagina web podran solicitar el catdlogo en CSV (valores
separados en comas, de esta manera podran subir los productos de la empresa
a su web de forma rapida y sencilla.

Figura 2
Logo/imagen corporativa ABC

o TODO PARA Parts Spain. Fuente: abcpart.es

PARTS SU VEHICULO
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2.6. Sistema de calidad y seguridad aplicables al sector.

Cada vez mas los clientes exigen un control de calidad y seguridad a los
productos y accesorios que ofrecemos. Especialmente en el sector al que
pertenece la empresa ABC Parts, sector comercio metal, se debe llevar un
control de calidad y seguridad en cada uno de los productos, puesto que se
ofrecen aditivos, perfumadores, lubricantes y todo tipo de limpiadores.

Por ello siempre se debe gestionar este control de calidad para no tener ningan
tipo de problema, como podria ser de salud, a la hora de utilizar los productos
frente al cliente.

En el caso de ABC Parts, podriamos aplicar la normativa I1SO, esta se refiere a
calidad, medio ambiente y prevencién de riesgos laborales. Como he dicho antes
las normas ISO avalan que los fabricantes, en nuestro caso distribuidores, de
productos de automocion, efectien las normas para asegurar calidad y
seguridad en los productos

La normativa ISO es realmente extensa, por eso mismo voy a indicar tres de
ellas, en cuanto al sistema de calidad, y otras tres, en cuanto al sistema de
seguridad, extraidas de sernauto.es.

- NORMAS ISO DE CALIDAD:

ISO 9001 para la gestion de la calidad. Esta enfocada a la satisfaccion de los
clientes y a la diligencia de los procesos. Tiene como finalidad la mejora continua.
Este seria el modelo mas utilizado en las empresas, en cuanto a relacion entre
cliente-proveedor, tanto nacionales como internacionales.

ISO/TS 16949 de gestién de calidad para el sector automotriz. Parecido al
punto anterior, busca enfatizar en una mejora continua en relacién a un sistema
de gestidon de calidad. Acentua en la prevencion de errores y en la limitacion de
despojos de la fase de produccion.

ISO 10012 para la gestion metrolégica. Establece los objetivos genéricos para
la gerencia de los procesos de medicién.

- NORMAS ISO EN MATERIA DE SEGURIDAD:

ISO 45001 para la seguridad y salud en el trabajo. Es un punto muy util para
la gestion de la seguridad y la salud de los empleados en su jornada laboral,
también nombrando la gestion del riesgo psicosocial en el trabajo (ISO 45003).

ISO 39001 de Seguridad Vial. Colaboran a que las empresas reduzcan y
eliminen las incidencias y riesgos de muerte.

ISO 26262 para sistemas de seguridad en automoviles. Delimitan las
condiciones y facilitan reglas para conseguir la seguridad pragméatica en
sistemas eléctricos y electronicos.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL Y ESPECIFICO.
ANALISIS DAFO
3.1. Andlisis PESTEL.
Tabla 1
Analisis PESTEL
FACTORES FAC‘[ORES FACTORES
POLITICOS ECONOMICOS SOCIALES
e Restriccion e Crisis e Identidad social
comercial en financiera. y cultural de la
ciertos paises. e Impuestos. marca.
e Sanciones de e Falta de e Exclusividad.
transito. suministros. e Imagen
e Acuerdos ¢ Inflacién. corporativa.
internacionales.

FACTORES
TECNOLOGICOS

e Catalogos ¢ Normas de e Seguridad
online. reciclaje y laboral.

e Ultima sostenibilidad. e Proteccion
tecnologia en e Culturade datos
productos. reciclaje. consumidor.

e Nivel de e Procesos de e Licencias de
innovacion. produccion. marcas

(Royalties).

Fuente: elaboracién propia.
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3.2. Andlisis DAFO.

Tabla 2
Andlisis DAFO.

DEBILIDADES
(interno)

¢ Inestabilidad en el mundo del transporte, hay una
gran incertidumbre porque los portes de transporte
cambian constantemente, asi como pas6 con los
fletes.

¢ Eltipo de cambio no siempre es igual, muchas veces
crea un gran desembolso, produciendo muchos
gastos a la hora de introducir mercancia en nuestro
pais.

AMENAZAS
(externo)

e En nuestro caso, todo de concentra en Amazon,
empresa lider a nivel mundial. Al sustentar el 50% de
nuestras ventas, es un cliente que exige mucho en
todos los aspectos: licencias, intereses, una
constante responsabilidad, fiabilidad...Controlan la
mitad de nuestra economia.

¢ La pandemia de la que estamos resurgiendo fue una
de las amenazas mas importante que ha podido tener
la empresa a lo largo de su existencia, provocé una
crisis de suministros brutal por el cierre temporal del
mercado.

e Asi pues, también disponemos de un gran problema
a nivel politico como la guerra de Ucrania, que ha
ocasionado un bloqueo comercial en el mercado
europeo.

FORTALEZAS
(interno)

Es una empresa lider en el sector, por eso mismo dispone

de licencias Unicas nivel nacional e incluso internacional.

OPORTUNIDADES
(externo)

La empresa vende un 60% online, y va creciendo. Cada
vez estan mas especializados en el sector, y siempre estan
al acecho de nuevos mercados y nuevas marcas que
pueden introducir en su stock.

Fuente: elaboracion propia.

10



PARTS

TFC Comercio Internacional

4. PLAN DE RECURSOS HUMANOS.

4.1. Organigrama de la empresa.

Figura 3
Organigrama empresarial.

[ [ T I [ \
D. COMPRAS D. FINANCIERO INFORMATICA D.VENTAS CALL CENTER D. CREATIVO

Fuente: elaboracion propia.

Organigrama de ABC Parts Spain

ABC Parts Spain, se constituye por el anterior organigrama. Por encima de todo,
tiene una gerencia, desempefada por la misma persona que desempefa las
funciones de director financiero. A su vez, disponen de una persona que se
encarga de todos los procesos de calidad de los productos que distribuye la
empresa y de introducir en el sistema todas las referencias de los accesorios.

Luego tendriamos todo lo que constituye el almacén, desempefiado por un jefe,
luego le seguiria en la tabla jerarquica un gerente, dos administradores de
pedidos y los mozos de almacén.

Un departamento de compras, financiero, informatica, departamento de ventas,
call center y un departamento creativo en el cual se ejecutan los procesos de
marketing, comunicacion y redes sociales.

11
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4.2. Identificacién de las funciones de los puestos de trabajo.

-DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION. (Compuesto por tres personas).

El departamento de administracion-financiero estd desarrollado por tres
personas, cada una de ellas desempefia una funcion:

El gerente y a su vez director financiero, se encarga de pagar a los proveedores
internacionales, tanto de la union europea, como de Asia. También, llevar un
balance general de lo que es la financiacion de la empresa (mayoritariamente,
cobros y pagos)

El segundo miembro del departamento, se encarga de facturar a todos los
clientes sus albaranes y a su vez, enviarselos. Realizar cobros a clientes, y
reclamar facturas y cargos. Dispone de un peso muy importante en la compaifiia,
ya que se encarga de configurar un seguimiento de incidencias y confirmar que
toda la mercancia se entregue perfectamente, a lo que seria el cliente mas
potente, Amazon. Amazon sustenta lo que seria el mayor porcentaje de ventas
para la compaifiia, con un 48.67% de ventas.

Y, por ultimo, el tercer miembro, se encarga de contabilizar facturas y que esas
facturas se enlacen correctamente con las facturas de transporte, para que
finalmente en la factura final se imputen esos gastos y se pueda hallar el PMC
(Precio Medio de Cobro)

La empresa trabaja con grandes superficies como podrian ser: El Corte Inglés,
Amazon, Feu Vert, Alcampo, Eroski...estas seria las mas usuales en la
compaiiia. Al trabajar con grandes superficies, hay que crear un incentivo para
gue el enlace del cliente con la empresa, perdure en el tiempo. Por eso mismo
se implantan los conocidos Rappels, un descuento que se la concede, por
ejemplo, a los clientes nombrados, por alcanzar un consumo determinado
durante un periodo de tiempo establecido.

Por lo que hemos indicado lo que conlleva trabajar con clientes grandes, también
se convive diariamente con los royalties. Un royaltie, principalmente es una
licencia perteneciente a una marca. En este caso, cuando la empresa quiere
vender un producto que ya pertenece a una marca, como podrian ser alzadores
para nifios de la marca Bob Esponja o de Hello Kitty, la empresa lo que debe
hacer es proceder a la compra de ese royaltie (licencia), para que toda la venta
de ese producto sea legal.

Tanto el calculo de royalties, como todo el proceso de rappels, se llevan a cabo
gracias al tercer miembro del departamento de administracion explicado
anteriormente.

- DEPARTAMENTO DE COMPRAS. (Compuesto por dos personas).

El departamento de compras estd desarrollado por dos personas, el jefe de
departamento y otro miembro. Entre ellas comparten muchas de las funciones
gue voy a explicar a continuacion.

12
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Se procede a realizar una gestion, valoracion y seguimiento de todos los pedidos.
Buscar e introducir en el sistema con el que cuenta la empresa, productos
nuevos para llevarlos a la venta. Reunir y actualizar todos los datos de producto.

Gestionar todas las condiciones de INCOTERMS 2020, pactadas con la
transitaria. Llevar un seguimiento de estimacion de fechas de entrada de
material.

- DEPARTAMENTO DE VENTAS (Compuesto por cinco personas).

El departamento de ventas esté desarrollado por cinco personas, por un jefe de
departamento, y cuatro miembros mas que ejecutan las siguientes funciones.

El jefe de departamento también gestiona todo el apartado de call center
(atencién al cliente via telefénica). Debe de dar de alta a los articulos en el
sistema con el que cuenta la empresa. Enviar pedidos a clientes, a través de la
plataforma de pedidos (Edicom), y volcarlos en el sistema (Navision).

Al haber tanto volumen de trabajo en este departamento, cuenta con cuatro
miembros mas que desempefian las mismas funciones, pero a cada uno se le
asigna un grupo de clientes diferente.

Cada producto cuenta con una ficha técnica y una ficha de seguridad. Estas
fichas siempre van en cinco idiomas: inglés, portugués, italiano, aleman y
espafiol. El departamento de ventas es el encargado de cumplimentar todas
estas fichas y traducirlas a todos los idiomas nombrados. En toda la empresa, al
ser una empresa de importacién tanto a nivel nacional como internacional, se
cuenta con que todos los trabajadores saben mas de un idioma, ya que en este
sector es muy importante.

- DEPARTAMENTO DE MARKETING (Compuesto por 2 personas).

El departamento creativo (marketing, comunicacion y redes sociales) esta
desarrollado por 2 personas, un jefe de departamento y otro miembro.

Tanto el jefe, como la otra persona perteneciente al departamento, realizan las
mismas funciones.

Al ser un sector en constante desarrollado, los miembros del departamento de
marketing tienen que hacer muy a menudo un estudio de mercado, para poder
llegar al alcance del consumidor, poder saber qué es lo que necesita el
consumidor, cuales son sus necesidades.

- ALMACEN (Compuesto por 25 personas).

El almacén es uno de los escalones mas importante de la empresa. Esta
constituido por 25 personas: un jefe de almacén, un gerente, dos administradores
y 21 mozos de almaceén.

La actividad del almacén es muy compleja y no debe permitir ningan error por
parte de los que desempefian la accion. El jefe de almacén es el que se encarga
de toda salida y entrada de mercancia a este. Debe cumplimentar todos los
pedidos, junto al gerente y a sus dos administradores, en el sistema para que
todo se pueda verificar tanto en el departamento de compras y en el de ventas.

13
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Son los encargados de que todos los productos estén clasificados por su nombre
y apellido en el sistema, y que todo se base en el método FIFO (First In, First
On): primero en entrar, primero en salir; todo equiparado a los productos que se
emiten o estan en recepcion.

El mozo de almacén, es una actividad muy poco cualificada, pero a su vez muy
importante para que se puedan gestionar, enviar y recibir pedidos a la empresa.
Los mozos revisan que toda la mercancia que entra y sale, para verificar que
esta en buen estado y seguidamente se podra proceder a su venta, ya que en
muchos casos se da, que no vienen en buenas condiciones, o simplemente no
es el producto pedido por los departamentos.

- DEPARTAMENTO DE CALIDAD/PROCESOS E INFORMATICA

(Compuesto por una persona)

El departamento de calidad/procesos e informatica esta cumplimentado por una
persona, pero su actividad en la compafiia es fundamental.

Esta persona es la encargada de que todos los sistemas que se utilizan en la
empresa, en cada uno de los departamentos, funcione y esté al dia. Protege a la
empresa de trolls de internet, de amenazas exteriores y consigue que todo esté
muy mecanizado.

Hay un constante renuevo de maquinas en el almacén, y él es el que se encarga
de hacerlas funcionar e implantarlas a la empresa. Explicarles a los mozos de
almacén el funcionamiento de nuevos robots, que permiten a la empresa realizar
pedidos de manera automatica en un pequefio periodo de tiempo.

14
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4.3. Convenio colectivo aplicable al ambito profesional.
El convenio colectivo aplicable al ambito profesional es el “Convenio colectivo
del sector Comercio Metal” de la provincia de Valéncia.

Publicado el dia 29 de junio de 2021 por la comisidon negociadora, formada por
los sindicatos, entre otros, Federacion Nacional para la Movilidad y Consumo de
UGT Pais Valenciano y Federacién de Servicios de CCOO del Pais Valenciano
regidos por la Conselleria de Economia, Hacienda y Empleo por la que se crea
el Registro de la Comunitat Valenciana de convenios y acuerdos colectivos de
trabajo.

Lo que busca este convenio es que se cumplan tanto los derechos como las
obligaciones de los trabajadores enmarcados en la actividad en empresas
distribuidoras regidas en el sector del comercio metal. Por lo tanto, este convenio
debe ser cumplimentado por todas las empresas que se hallen en este sector.

El convenio colectivo habla de infinidad de elementos como pueden ser:
vacaciones del trabajador, derecho a huelga, pagas extraordinarias, rangos
salariales en distintos grupos, dietas, contratos para la formacion y el
aprendizaje.

Tabla 3
Tabla salarial por grupos.

GRUPO 1 25.481,12
GRUPO 2A 22.082,20
GRUPO 2B 18.711,56
GRUPO 3A 17.462,50
GRUPO 3B 16.949,38
GRUPO 3C 15.808,38
GRUPO 4A 15.309,42
GRUPO 4B 15.172,92
GRUPO 5 14.242,28
GRUPO 6A SMI
GRUPO 6B 75% SMI

Fuente: Convenio Colectivo, Comunidad Valenciana
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia de marketing

La empresa cuenta con una web corporativa, la cual esta en constante desarrollo
gracias a los miembros del departamento de marketing. Se encargan de una
alimentacion constante de esta pagina. También, todos los afios se procede a
realizar un catalogo nuevo de productos, puesto que hay productos entrantes y
otros salientes, y el departamento de marketing es el que se encarga de disefar
ese catalogo.

ABC Parts, es una empresa fabricante y distribuidora. Al ser una empresa
fabricante, hay que contar con que se debe hacer un producto desde cero. El
departamento de marketing, es el que ejecuta esta accion, disefia el producto
desde cero, incluido su etiquetado.

También disponen de las cuentas de redes sociales, como podria ser Instagram,
para tener una constante vision y feedback de clientes-seguidores.

5.2. Herramientas de marketing operativo

Interpretamos el marketing operativo como una estrategia en la que se enfocan
las empresas, basada en la obtencién de finalidades a corto y largo plazo. En
cuanto a la compafia, ABC Parts, siempre intenta basarse en este tipo de
estrategias, aunque todo el plan de marketing siempre esta en constante auge.

ABC realiza constantes propuestas comerciales a clientes nuevos. Siguen
lanzando las hojas de novedades para que todos los clientes y flota de
comerciales tengan acceso a ellas, que a su vez esto ha ganado autogestion por
su parte. Los banners, ofertas, puntos de venta y nuevos productos ahora son
mucho mas accesibles a través de la web. Por lo tanto, algunos ejemplos de
tacticas y/o estrategias que pueden destacar en cuanto a herramientas de
marketing operativo, entre otros, son: mejora de un sitio web, transformacion del
precio del producto, potenciar las promociones en redes sociales

e PRODUCTO/SERVICIO.

En el caso de ABC Parts, es una empresa que ofrece productos: accesorios y
recambios de automocién. Algunos de los productos mas vendidos podrian ser
las alfombrillas, lubricantes/aceites, cadenas, perfumadores y productos de
limpieza (champu, limpia salpicaderos, cueros...etc). Cabe destacar que los
productos mas vendidos varian segun la época del afio. El ranking de ventas
2023 que me ha ofrecido el jefe de ventas, indica que hasta ahora, los productos
mas vendidas han sido: cadenas, anticongelantes...etc, puesto que hemos
salido del invierno hace nada

Todos estos productos se encuentran en el sistema Microsoft Navision guardado
con una referencia. Por ejemplo, un champu de la marca Turtle Wax, en el
sistema estara cumplimentado de la siguiente forma: TW52881.
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e PRECIO.

Los precios que ABC Parts ofrece varian en funcion la marca del producto. Esto
es un punto muy importante, dado que la calidad y seguridad, en productos de
alto valor, estan totalmente garantizadas.

ABC Parts tiene el lujo de tener royalties (licencias) de las mejores marcas,
contando con la ventaja de que es la Unica empresa de Espafia posesiva de
estas licencias. Estos royalties de los que hablamos tienen un coste anual muy
elevado, y esto hace que los productos pertenecientes a estas licencias
incrementen. Cuentan con licencias de Sparco Corsa, Turtle Wax, Good Year,
La patrulla Canina, Coca Cola...

e PROMOCION.

ABC Parts cuenta con diversas formas de publicitarse. Principalmente cuenta
con una gran flota de agentes comerciales por toda Espafiay Portugal, los cuales
estan en constante formacion para complacer las necesidades del mercado,
buscando que productos son los mas convenientes para cada uno de sus
clientes. Todos los viernes a las 8:30, la compafiia convoca una reunion para
todos los departamentos, y es ahi donde los comerciales exponen el estudio de
mercado realizado durante la semana.

ABC Parts participa en numerosas ferias del sector, tanto a nivel nacional como
internacional, entre ellas, “MOTORTEC MADRID”, “Automechanika Frankfurt”, y
en Asia, “Canton Fair” y “Shangai fair”.

Figura 4
Capturas de pantalla: pagina web/redes sociales.

[nuesTros [VTT) (3 44 134 158
Publicacienes Seguidores Siguiendo
FUET Alampe b B omim
=

ABC PARTS S.L

4 Productos y accesorios para vehiculos

3% Distribuidores oficiales de las mejores marcas
£ Descubre més en nuestra web

€/ N-6, Parcela 7 (Poligono Industrial Picassent),
Picassent, Spain

(@ tienda.abcparts.es

BT e oo a

AET=  opcen | OSRAM

MOTORREV... MOTOREX ~ ARSRE MA. ORIGEN OSRAM

Fuente: cuenta oficial Instagram ABC Parts, web coporativa. Abcparts.es
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https://www.calameo.com/read/001875969ba4cc96d2b8c?authid=td4cMqg5gVIO
y (Catalogo 2022)

https://www.calameo.com/read/001875969c¢299d744t59b?authid=I139v2kd4YWh
R (Catalogo de novedades 2023)

https://www.calameo.com/read/00187596970a3bfe817da?authid=E5KrOKgK15
dm (Ultimas novedades)

6. DEFINICION DEL PUESTO DE TRABAJO

6.1. Objetivos del puesto de trabajo.

Los objetivos que he tenido que desempefar durante mi contrato de practicas
en el departamento de compras son los siguientes:

e Gestidn, valoracion y seguimiento de pedidos de compra.

Revision de productos en rotura (no hay stock).

Dar de alta nuevos productos en la plataforma con la que trabajamos.

Buscar e introducir en la empresa nuevos productos para la venta.

Normalmente estos productos se buscan en el mercado asiatico o

americano.

¢ Reuniry actualizar todos los datos de productos. Casi siempre son fichas
técnicas y de seguridad que van junto al producto, y tienen que tener una
constante actualizacion para poder tenerlos a la venta.

e Gestion de transporte (maritimo, aéreo y multimodal).

e Estimacion fechas de entrada de material junto a la transitaria, para asi
poder comunicarle al departamento de ventas la entrada de este material.

¢ Incidencias de transporte. Siempre hay una firme comunicacién con las
transitarias por si hay algun riesgo o demora, que puede afectar a la hora
de entregar el material.

e Control de pago a los proveedores asiaticos y americanos.

6.2. Descripcion de tareas.

La tarea que realicé una vez me incorporé a la compafia fue la
contabilizaciéon de facturas de transporte, junto con el sistema que usa la
empresa llamado Microsoft Navision. Esto consiste en volcar toda la
informacion que nos llega de las transitarias, o cualquier medio de transporte
utilizado, en Navision. Asi mismo, el sistema te ofrece un numero de factura
al azar para, a la hora de buscar en el archivador, tengo un detenido orden.

Fichas de seguridad y fichas técnicas. Todos los productos que ofrece la
compaifiia, van junto una ficha de seguridad y una ficha técnica. Esto se trata
de un tema legal, puesto que, a la hora de comercializar con aditivos y
perfumadores, se debe impulsar esta normativa. Al contar con grandes
clientes como: Alcampo, El corte inglés o Amazon, esas fichas deben estar
en los seis idiomas con los que trabajan: espafiol, portugués, inglés, francés,
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italiano y aleman. Ya que esas grandes empresas no comercializan solo en
el mercado nacional.

Creacion de productos. ABC Parts, como he dicho antes, trabaja como un
sistema llamado Microsoft Navision. Este sistema abarca toda la informacion
de cada uno de los departamentos de la empresa, asi pues, también redne
toda la informacién de productos y accesorios que ofrecen a los clientes.
Cuentan con una manera muy peculiar de organizar estos productos en el
sistema.

Tabla 4
Clasificacién productos ABC Parts.

CODIGO DESCRIPCION
CLASIFICACION

Productos-Activos

Productos en creacion
Productos no aprovisionamiento
Productos Marcas Propias
Productos nuevos

Productos temporales
Productos bajo pedido
Productos descatalogados

<IX|H|IZ|Z|IZ|0|®
Y

Fuente: Microsoft Navision abcparts.es

Clasificacion de productos en ABC Parts

Cada uno de los productos que ofrece la compafiia, en Navision cuenta con
su propia ficha de producto, donde recoge informacibn como sus datos
logisticos, cantidad minima de pedido, su ficha de seguridad y técnica, partida
arancelaria, su porcentaje de arancel...etc. Una de mis tareas fundamentales
durante estos meses ha sido verificar que todas las fichas de producto
estuvieran actualizadas y con toda la informacién posible. El departamento
de ventas, siempre quiere que estas fichas estén completas para poder
comercializarlas con sus clientes sin ningun problema.

Partidas arancelarias/HS CODE. Una de las labores mas periédicas durante
estos meses en la empresa ha sido buscar partidas arancelarias, en la pagina
web oficial del TARIC, y sus respectivos porcentajes de arancel. Parecia un
trabajo facil, pero en una semana podian cambiar tres veces los porcentajes
de arancel del mismo producto. La pagina del TARIC esta en constante
actualizacion, debido a las adunas, que son diferentes en cada parte del
mundo, y a los aranceles; depende mucho de factores politicos y de quien
gobierno en ese momento.

En principio he elegido estas labores, puesto que he considerado que podrian
ser las mas interesantes para explicar en un trabajo de esta magnitud.
Evidentemente, no las he nombrado, pero también he realizado tareas como:
revisibn de mi correo constantemente, reuniones con proveedores,
intercambio de correos entre distintos departamentos, calculo de royalties
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(licencias de marcas), intercambio de correos con clientes internacionales.
Estas han sido mis principales tareas durante mi periodo de practicas.

6.3. Relaciones.

El departamento de compras se podria decir que esta conectado con todos
los departamentos de la empresa. Digamos que en ABC Parts, todos estan
conectado con todos, para poder llevar un buen ritmo en las ventas. Si algo
se podria decir bueno de la compafiia, es la relacion entre los departamentos,
tanto a nivel laboral como personal. Siempre pensando en ayudar al
compaifiero, independientemente del departamento que sea. He podido
respirar esa prosperidad que hay entre el personal de la empresa, ya que he
conocido todos y cada uno de los departamentos de la compainiia.

6.4. Disponibilidad.

La disponibilidad en mi departamento es muy importante. Una de las
funciones del departamento de compras es asistir a nuestra empresa en
China, dos veces al afio, mads o menos. Acuden alli para visitar nuevas
fabricas, captar nuevos proveedores y asistir a ferias. A la hora de realizar
estos viajes, el trabajador que lo realiza posee una gran compensacion en su
némina, puesto que estos viajes requieren un gran trabajo totalmente ajeno
a su jornada laboral, y necesitan de muchas horas de dedicacion, las cuales
no permaneces en tu hogar, durante un largo periodo de tiempo.

6.5. Documentacion.

Normalmente la documentacion con la que trabaja la compafiia es toda o casi
toda online, ya que siempre se esta pensando en gastar lo minimo en papel.
Normalmente lo que he usado yo durante las practicas ha sido la plataforma
Microsoft Excel, donde abarcaba informacion de todo tipo: cdédigos
arancelarios, nuevos productos, codigos EAN. También hemos trabajado con
programas donde ya viene la documentacion via online, como puede ser:
Microsoft Outlook y SlimsStock.

6.6. Ambiente.

Las condiciones ambientales de mi puesto de trabajo son excelentes. El lugar
fisico donde se encuentra mi puesto de trabajo es un espacio diafano,
compartido con cuatro personas mas, dos de ellas pertenecientes al
departamento de administracion y finanzas. Yo me encuentro en una mesa
de unas dimensiones bastante aceptables con mucho espacio y almacenaje,
con un gran ordenador que tiene una pantalla muy voluminosa, la cual en
ningln momento me ha ocasionado problemas de visiobn o algun otro
problema.

La oficina contiene mucha luz natural, gracias a los ventanales que hay que
permiten que entre muy buena luz y a su vez aisle de cualquier ruido a la
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oficina. No hay ningun tipo de problema con la temperatura ya que la oficina
esta totalmente equipada para dias de mucho calor y dias de mucho frio.

Figura 5
Imagen oficina y almacén ABC Parts Spain.

Fuente: abcparts.es

6.7. Riesgos.

En el departamento que yo he trabajado durante mi periodo de précticas no hay
un riesgo como tal. Es un puesto de oficina hay una escasa probabilidad de que
pueda ocurrir un accidente. Si que es verdad que los accidentes laborales estan
ala orden el dia, en el caso de ABC Parts, seria en el almacén, donde se puede
dar la casualidad de que haya una caida, una caja se caiga en un pie o incluso
a la hora de usar la maquinaria haya un atropello entre personal. Por eso mismo,
para que no ocurra o se intenta prevenir esta clase de sucesos, la empresa
somete a los mozos y trabajadores de almacén a constantes cursos de
prevencion de riesgos, impulsados por un monitor.

De esta manera lo que puede llegar a pasar en los empleados de oficina sean
tropiezos por algun cable, lesiones por mala postura a la hora de estar sentados
cara el ordenador...etc. Sin embargo, las tareas de oficina no hacen que ningun
empleado se exponga a ningun tipo de riesgo.

Figura 6
Imagen sobre riesgos en oficina

Fuente: Fece.com
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6.8. Dedicacion.

Todos los trabajadores de ABC Parts tienen el mismo horario laboral de 7:00 a
15:00. Tanto a la entrada como a la salida, los empleados estan obligados a
fichar, o bien con la huella o con una tarjeta.

En cuanto a los descansos durante la jornada laboral, los trabajadores del
almaceén, al ser un trabajo fisico, disponen de diez minutos para café a las 9:30,
luego a las 10:00, media hora para almorzar y a las 12:30 vuelven a tener diez
minutos para café o lo que ellos quieran. Mientras que en oficinas no hay unos
descansos estipulados como tal. Pueden parar durante la mafiana mas o menos
cuando quieran, aunque muchos de ellos almuerzan en la misma zona de
trabajo, y a lo largo del dia paran cinco o diez minutos cuando quieren.

6.9. Integracion.

Para poder cubrir todas las exigencias y expectativas del puesto, hace falta una
gran formacion. Como he nombrado antes, hace un tiempo hubo una gran
renovacion de plantilla, con gente mucho mas preparada: especializada en
negocios y relaciones internacionales, idiomas y financiacién internacional.
Todos mis comparfieros de departamento cuentan con una carrera universitaria
(cursada en inglés), titulados en masters, y numerosos cursos que han ido
realizando durante su vida laboral.

Digamos que si hay un plan de acogida a la hora de contratar a gente. Durante
un periodo de dos semanas se deja a la persona contratada que aprenda todos
los sistemas con los que trabaja y pregunte al personal, las veces que se le venga
en gana, sobre cualquier duda que pueda tener, puesto que nadie nace
aprendido. Si ha pasado este periodo de prueba, siendo que se le ha mirado con
lupa y estudiado minuciosamente, podra saber si al final ha sido contratado o no
ha superado el periodo de prueba.
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7. REFLEXION FINAL

Tras la investigacion del mercado de accesorios y recambios de automocion, he
conseguido brindar una imagen detallada de cual es la situacion del sector en la
actualidad, tanto a nivel nacional como internacional, debido a haber realizado
las practicas en esta compainia.

En cuanto a la estructura del trabajo, se puede contemplar todo lo que conlleva
el sector de comercio metal. ABC Parts es una empresa lider en el sector, ya
gue contiene en su poder numerosos royalties de unas condiciones mas que
considerables. Segun el director general de la compafia: “ABC Parts es una
empresa en pleno auge, no hay mas que ver la facturacion anual”. También,
cabe resaltar sus grandes clientes, la fidelidad y fiabilidad que tienen en la
empresa es admirable, las cifras hablan por si solas. Cada dia, por parte de los
trabajadores, se intenta hacer una mejora en todos y cada uno de los procesos,
asi mismo el cliente final, vuelve a confiar en la compaiiia.

En lo que respecta a la labor que he desempefiado en el puesto de trabajo que
me asignaron, en el departamento de compras (purchasing department). Cabe
destacar la importancia de este departamento en una empresa de este calibre,
porque gracias a mis compafieros, la empresa siempre esta en constante
desarrollo.

Dar las gracias por la oportunidad brindada que se me ha ofrecido al poder
realizar las practicas en una empresa de dichas magnitudes. Considero el
aprendizaje constante por parte de mis dos comparfieros, y la confianza que han
depositado en mi, he podido asentar los conocimientos y estudios adquiridos por
parte del centro profesional de la Universidad Europea. Ha sido una experiencia
muy enriguecedora, la cual he permanecido acompafnado en todo momento.

Agradecer a miinstructora de practicas, Susana Sanchez, me ha tendido la mano
para todo, y se ha ocupado personalmente de que me sintiera como en mi casa
y no me faltara de nada, gracias de corazén. También dar las gracias a Mar Tarin
y Enrique Corona, mis tios, jefa de departamento de ventas y director general.
Habéis conseguido que esta experiencia se convirtiera en un reto personal que
nunca voy a olvidar, porque: “; En quién se puede confiar para dirigir el negocio
de la familia que no sea la familia?” Bajo esta premisa, gracias de corazon.

Mencionar también a mis profesores: Isabel, Nuria, José, Juan Carlos, Sonia,
Jelena. No sabéis lo apacible que ha sido para mi, asentar esos conocimientos
adquiridos en vuestras clases, gracias.
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