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RESUMEN de INCIDENCIAS DEAFRANI - Pedido Cortefiel 15-12-99

Cliente:
Cortefiel / Comprador-Rufino Encinas
Fabricante:
Deafrani-Franko Garrido

Proveedor: 
Importador / Distribuidor-Javier Gete 
Agte. Comercial:
Margie Garrido

1995-99
Franko necesita nuevos mercados y clientes, los actuales presionan en precios.  Para entrar en España pide ayuda a Margie quien, luego de sondear el mercado, opta por una estrategia de especialización en pocos productos, de gama alta y dirigido a grandes clientes a los que visita. En 1999 Franko viaja a España y da precios que son rechazados por todos los clientes.

14-07-99
A insistencia de Margie, sólo Cortefiel muestra interés y pide cotización para ropa interior. Margie está ahora en Lima, Javier atiende al cliente y transmite el mensaje. Fábrica debe informar cuanto antes, cotizar, dar condiciones, plazo, forma de pago, etc. y enviar muestras.

17-08-99 
Franko cotiza precios directamente al cliente sin darle copia a Margie, su Agente Comercial.

25-10-99 
Margie pide que le informe:  ... “No tengo hasta ahora las cotizaciones que enviaste a Cortefiel”

29-10-99 
Franko en vez de darle los precios reales cotizados, le da nuevos precios aumentándolos entre un 79% y 89% sin ninguna explicación. Como es lógico, el Cliente rechaza los nuevos precios.

El Cliente hace un nuevo planteamiento: revisar precios y cotizar en pesetas a través de un importador-distribuidor español que se encargue de todos los procesos, desde negociar precios con el fabricante y encargarle la producción, pasando por la importación, logística, gestión de stocks y reposiciones, etc., hasta poner la mercancía en su red de tiendas. No quieren tratar con fabricantes salvo para los aspectos técnicos y prefieren ‘pocos pero buenos proveedores’.

Margie informa del nuevo planteamiento:

... “Después de varias conversaciones con el cliente, te informo del nuevo planteamiento que proponen ...  Esto significa que quieren que les facture yo, con mi empresa unipersonal que tendría que crear, y encargarme de todo (salvo la producción) ...

Franko se da por enterado:

... “Qué te parece si les propones que este primer pedido lo hagan en dólares y a una sola tienda, y los siguientes los hacemos en pesetas como ellos nos pidan ...  Si sale el primer negocio todo lo demás que le vendamos va a ser igual. En el futuro, cuando trabajemos con otros clientes podremos ofrecer este mismo sistema de ventas ...”

... “Bueno, esperemos poder venderles. En tus manos está la negociación y los precios ...  Con ropa interior la continuidad a pequeño margen es el negocio. Hay que entrar a como de lugar con ellos porque estamos hablando de un solo artículo, imagínate si entramos con camisetas, etc.  Ya le sacaremos mejor margen en el futuro con otros artículos, no nos entusiasmemos hasta lograr el primer pedido ...”

Margie pide ayuda a Javier para intentar un acuerdo con el Cliente y, si es posible, lograr el primer pedido para encargárselo a Franko que ha quedado fuera por precio.

03-11-99 
Javier prepara la Propuesta para el cliente.  Margie adelanta copia a Franko:

... “Te envío adjunto Propuesta con Programa tentativo de trabajo y Presupuesto del primer pedido, será base de conversación con el cliente para ir atando los cabos sueltos ...  Le he pedido a Javier que mañana se reúna en Madrid con el Cliente ... Espero tus comentarios cuanto antes.  Infórmame de plazos de entrega de producción, cotiza (nuevos precios), etc...”

04-11-99 
Javier visita al cliente y propone hacer la primera operación desde fábrica, que el propio cliente sea el importador-distribuidor y las siguientes operaciones se harían en la forma solicitada. El cliente no hará excepciones, si los precios a revisar resultan razonables el sistema de trabajo se aplicará desde el principio.  El Cliente y Javier llegan a los siguientes acuerdos:

- Javier brindará al Cliente servicios de importador-distribuidor y será su proveedor para este 

   y otros productos, sujeto a que los precios sean razonables y en las condiciones previstas;

- Recotizar mejores precios, en gama completa (boxers y camisetas) según diseños del cliente;

- La cantidad no será 1.000 a 3.000, puede llegar a 10.000 prendas si precios son ajustados;

- Los Mix de Tallas según tipo de tiendas quedan definidos.

Desde Madrid Javier informa sobre primeros resultados y Margie lo transmite:

... “He hablado con Javier a mediodía y ha sido muy fructífera su reunión .... ha podido establecer con más exactitud las cantidades, plazo, tallas, etc.  ...”

Franko se da por enterado que no le han aceptado ningún precio y agradece la propuesta. Sin embargo, dice que necesita una orden de compra en firme y carta de crédito (¿?!) y a continuación empieza a descalificar al cliente:

... “Gracias por la propuesta que me envías ...

El poder iniciar la operación no es tan fácil como me indicas ...

También es necesario que coloquen una orden a firme y envíen una carta de crédito ...

Quisiera que no se pierda este ritmo de trabajo ..., pero creo que si iniciamos este trabajo así de rápido y CON EL DESORDEN DE ELLOS ..., PORQUE HASTA AHORA NO VEO QUE DEFINEN NADA, QUE YO SEPA NO HAN ACEPTADO NINGÚN PRECIO ...

TIENES QUE CONVENCERLOS que luego de esta primera operación, vamos a poder adecuarnos a sus requerimientos en los pedidos futuros ...

Todo el día estoy a la espera de tus noticias para ver cómo anda esto. Esta operación QUIERO que salga ya que es el inicio de negocios con España ...”

Franko vuelve a cotizar, ahora para Javier, pero repite los mismos precios del 29-10-99 que ya le ha rechazado el Cliente. Ha tardado 6 días para esto y dice que estaba esperando información del transporte interno, dato innecesario que no afecta en nada al precio de fábrica.

... “Sorry por la demora en la información pero aún estoy esperando la información del transporte en España ...”

08-11-99 
Margie pide que revise precios:

... “Nos han vuelto a insistir que tenemos que ajustar precios a la baja ...”

09-11-99 
Franko ahora no sabe qué hacer con los precios. Sabe que los ha subido exageradamente respecto a los originalmente cotizados al cliente, pero aún no lo ha informado a Margie y Javier:

... “Con respecto a los precios no sé qué hacer, se les entrega algodón pima con lycra y en camisetas 100% pima, es muy buena calidad y nuestros precios no deberían estar mal ...”

En e-mail aparte, por fin Franko parece que va a contestar sobre los precios originales dados al Cliente, pedido por Margie desde el 17-08-99 y reiterado el 25-10-99:

... “Sorry, es mi culpa, mi grandísima culpa... hoy enviaremos las cotizaciones...”

Margie contesta:  ...“¿Cuándo?”

10-11-99 
Franko responde y finalmente envía la cotización original:

... “Qué te puedo decir, QUÉ VERGUENZAAAAAAAAAA...A las 8:30 te enviaré todo...”

Esa noche envía 16 páginas con varios escritos, entre ellos la cotización original a Cortefiel.

18-11-99 
Franko envía cotizaciones del resto de productos.

19-11-99 
Javier analiza toda la documentación y cotizaciones recibidas de Franko hasta la fecha. Constata que Franko ha disparado los precios.  Margie y Javier le piden aclaraciones:

... “PRECIOS: Estamos desconcertados. En cotización de Fábrica a Cortefiel del 17-8-99 das unos precios y en tu e-mail de ayer otros muy diferentes,  ¡Casi el doble que en Agosto!  Por favor dinos cómo explicar con números esta diferencia de precio al cliente. Ejemplo:  por diferente envase aumenta tantos dólares, por distinta tela aumenta tantos dólares, etc ...”

20-11-99 
Franko ajusta ligeramente los precios, en lugar de un recargo del 79% a 89% hace un recargo del 60% a 70%, que sigue siendo muy alto, y no aporta argumentos suficientes ni cuantificados:

... “Bueno, luego de la revisión correspondiente de los precios y la tela empleada para la cotización, a continuación encontrarás las cotizaciones ...  Los precios respecto a los ofrecidos en agosto varían con estos por básicamente lo siguiente:

1. La densidad de la tela es 220 g. aprox. contra lo que se les cotizó anteriormente que fue de 190 g aprox. 10% de aumento en peso de la tela.

2. El melange empleado es 100% algodón esto es algodón crudo con algodón teñido a negro reactivo. La cotización anterior fue con poliéster como se indicó. Hilo más barato

3. También hay que tomar en cuenta que los tonos de melange en estos casos son más claros. Esto hace que mientras la tela sea más oscura, se incorpora al hilo mayor cantidad de algodón negro y por ende se trabaja con un hilo más caro. Si te das cuenta en el melange oscuro el % de algodón negro es de 60 y 70% de negro.

4. En el precio también ya está incluido la caja y ganchos puestos en Lima-Perú, así como el sticker del precio con otro tipo de información. Esto es poco pero si sumas todos los centavos se convierten en dólares.

Espero que esta explicación ayude a aclarar mejor las diferencias en los precios. Como te comentaba, parece mentira pero los cambios de tallas, telas, color, etc. hacen cambiar en algunos casos dramáticamente los precios...

Les deseo la mejor suerte para la negociación y que podamos la próxima vez que nos veamos celebrar el haber ingresado al mercado español. Con la experiencia que nos da esto podríamos introducir nuestra propia marca, soñar no cuesta nada y ayuda a superarse y poder al fin lograr el sueño...”

... “Dile a Javier que Deafrani le manda muchos saludos y la mejor de las suertes con Cortefiel”

22-11-99 
Javier decide no insistir en que Franko cuantifique las diferencias de precios. Los aumentos no están bien justificados pero tratará de defender los nuevos precios en la primera operación, pero al menos tratando que sean lógicos.  Es difícil justificar sin números que un bóxer blanco esté al mismo o mayor precio que cualquier gris si cuanto más oscura es la prenda más cara resulta. aún cuando el algodón sea diferente;  tampoco es explicable que al comparar un mismo modelo, con y sin  botones, en uno sea más caro con botones, en el siguiente dé lo mismo, y en otros sea más barato es decir todo lo contrario.

Javier propone a Franko revisar sólo el precio del bóxer blanco y hacer pequeños reajustes al resto para que los precios de fábrica, aunque sean altos, al menos tengan coherencia:

... “Este es el parto de los montes campeón, pero vamos a salir de este atasco...  Hemos reajustado precio bóxer blanco para que no esté al mismo precio que el bóxer melange oscuro. Esta es la variación que tendría, revisa si está OK... Si necesitas más detalles, ver  la hoja excel adjunta con las cifras, cálculos, interpolaciones y fórmulas ...”

23-11-99 
Franko contesta que no puede bajar los precios porque trabajaría a pérdida:

... “Lamento enviar esta información muy tarde pero no podía antes, tenía unas cotizaciones pendientes por enviar y tuvimos una visita de un nuevo cliente de USA ...

Lamento indicarles que no es posible bajar los precios en el color blanco porque estaríamos trabajando a pérdida. Nos es muy difícil bajar los precios en cualquier color y estilo, no tenemos mucho margen para maniobrar ya que estamos con márgenes muy pequeños y cualquier error nos vamos a pérdida...

No tengo ningún problema que aumenten el precio en algunos (se refiere a la otra incoherencia, con-sin botones) ...”

Javier y Margie terminan de preparar la propuesta para el Cliente, respetando los nuevos precios de Franko que no ha podido bajar (o no ha querido). Para tener alguna posibilidad de cerrar la operación, Javier decide reducir al mínimo el presupuesto de importación-distribución para este primer pedido, con cargo a ayudarle a Franko a reducir y recalcular sus costes de fábrica para los siguientes pedidos.

Entre los días 23 y 25 Javier y Margie negocian con el Cliente y finalmente llegan a un acuerdo de  ‘precios todo incluido, puesto en tiendas’  según las condiciones convenidas.

25-11-99 
Margie y Javier informan que han conseguido la aprobación (verbal) para el primer Pedido:

... “El pedido lo hemos más que duplicado !! ...  Van detalles de la orden de producción... Camisetas aún no han llegado !! ... Enviar las muestras que faltan (todas menos una) ...”

26-11-99 
Margie insiste sobre la importancia de enviar las muestras que faltan:

... “Tienes que agarrar a los fabricantes del cuello y decirles que tienen ya un negocio en firme, pero que nos la estamos jugando sino tenemos las muestras listas para hoy. Las muestras las necesitamos hoy, es un decir, ya debieran estar aquí ...  Las prendas tienen que estar en Madrid el 15 de enero para repartir en las tiendas a la semana, por esto es tan urgente TENER YA LAS MUESTRAS ...  Esperaré tus comentarios ...”

Franko dice que aún no puede hacer las muestras porque hay que desarrollar las telas:

... “Estoy averiguando con los proveedores sus mejores fechas.... pero las muestras no las vamos a poder tener en las fechas que nos solicitas, hay que desarrollar la tela en cada caso y los elásticos correspondientes ...”

29-11-99 
Javier termina de elaborar información para Franko, con mix de tallas según tipo de tienda, desglose del pedido, tallas, plazo de entrega, programa de producción, estuches y envío de muestras pendientes.

... “Esta es la gran oportunidad de meter los productos Deafrani en España, y además con un cliente de primera. Debemos trabajar fino en fábrica y también aquí, codo-a-codo, involucrando a los proveedores, buscando soluciones para acortar plazos y reducir costes...”

01-12-99 
Javier y Margie informan que han conseguido aplazar la fecha de entrega. Explican a Franko los asuntos pendientes y los puntos que hay que mejorar (fax de 3 páginas):

... “Conseguido!! Cortefiel acepta alargar el plazo de producción hasta fines de enero.

Cortefiel no acepta ni entiende por qué la muestra de la camiseta que has enviado tiene tantas diferencias con la muestra física que te enviaron con especificaciones y dibujos por fax del 4-11-99. En Cortefiel más que preocupados parece que están decepcionados. Dudaban que podamos cumplir en calidad, pero al final de nuestra conversación creo que han quedado satisfechos y siguen confiando en ti y en todos los que estamos involucrados para conseguir el éxito total de esta operación ...

Aprobación verbal (la tenemos). Lo usual y lógico es atenderles perfectamente el pre-pedido de contramuestras, cosa que no hemos hecho del todo bien y, una vez aprobadas, cerrar el Pedido. En este caso hemos conseguido algo inusual: que aprueben verbalmente el Pedido como lo han hecho ya, incluso ampliando el plazo, que de por sí es difícil sin tener las muestras en la mano salvo el bóxer blanco ...

Aprobación formal. Pretendemos formalizar por escrito el pedido este viernes y ya veo que no tendremos todas las muestras a tiempo. Para que esto no sea motivo y paren todo, nos hemos adelantado y comprometido con el cliente a que tendrán todas las muestras exactas según sus especificaciones en pocos días ...  Envía muestras con mi cuñada que sale de Lima el 6...si a algo no llegas al menos envía lo que puedas ...

Envía muestras por duplicado para nosotros, así cuando hablamos con el cliente sepamos a qué nos estamos refiriendo... Quieren cuanto antes las muestras reales, la colección completa, para ‘tocarlas y verlas’ (palabras textuales)... recuerda que ellos tienen que ver la prenda tal cual va a salir a tienda, o lo más aproximado posible con cargo a que luego le enviaremos la última y definitiva ...

Repetir la muestra de la camiseta blanca (van detalles e instrucciones) ...”

02-12-99 
Franko pide otra vez una carta de crédito sin haber enviado aún las muestras:

... “¿Qué es de la carta de crédito para la financiación de la operación? ...”

03-12-99 
Respuesta de Javier sobre carta de crédito:

... “Esta mañana le he dicho al Cliente que todos los ajustes de la camiseta se están haciendo, así como todos y cada uno de los contratipos y que les haremos las consultas que hagan falta hasta que la parte técnica de producción y especificaciones quede totalmente aclarada. Han recuperado la confianza..., el terreno está preparado lo mejor posible y, aunque no tenemos las muestras, espero cerrar la operación con el compromiso que llegarán las muestras pronto. DAME FECHAS ...”

Franko insiste con la carta de crédito:

... “Explícame cómo se haría porque la carta de crédito vendría por el total pesetas a nombre de Deafrani ...”

09-12-99 
Franko envía una parte de las muestras. Javier se reúne con el cliente los días 9 y 10. Queda aprobado el modelo de camiseta, botones, bordado hay que ajustarlo, etiquetas de composición, los dos tonos de gris se aprobarán el lunes 13.

13-12-99 
Javier comunica a Franko todo los puntos aprobados y los pendientes:

... “Esperamos las muestras definitivas de camisetas. Mi hermano sale de Lima el 15 o 16.

No te podemos dar conformidad al tallaje hasta que envíes las muestras físicas. Franko te ruego mires personalmente este asunto de las medidas ...

Como verás, en vista que el cuadro de medidas llegó incompleto de fábrica, Margie y yo hemos calculado aproximadamente las medidas que faltaban ...,  revísalas una por una ... Va adjunto tallaje bóxer y camisetas y especificaciones de telas ...”

... “Hemos abierto el correo y no vemos respuesta, ya nos imaginamos que después de tu viaje estás con varios asuntos pendientes, pero te ruego le dediques un rato a Cortefiel ..., perdona la insistencia pero sin todas las muestras físicas la cosa no funciona. Dame fechas, ¿las enviarás con mi hermano? Necesitamos cerrar la operación y aún hay cabos sueltos ... el cliente verá las muestras físicas cuando las envíes y aprobará las medidas o ajustarán en base a dichos prototipos, lo que aquí se denominan ‘muestras competentes’ ...”

... “Para no retrasar el cierre de la operación, acabo de hablar nuevamente con el cliente y he conseguido que nos aprueben las especificaciones de medidas y telas con la observación siguiente:  ‘Aprobación pendiente a muestras competentes en todo su tallaje y colorido’ ...”

Javier le recuerda cómo está acordada la operación y cómo puede resolver su financiación:

... “Como te digo en E-mail aparte, espero cerrar la operación esta semana si aceptan nuestra propuesta condicionada a recibir las muestras competentes que faltan.

Sobre la parte financiera, a Cortefiel le voy a proponer que abran carta de crédito a mi favor para que todos vayamos sobre-seguros, y espero conseguirla. Necesito que me digas qué documentación te pide tu Banco para financiar tus operaciones.

Yo, como Importador-Distribuidor de Cortefiel te voy a comprar la mercancía CIF al precio pactado. Podría abrirte una carta de crédito a favor de Deafrani pero esto encarecería excesivamente la operación. Sería mejor instrumentar la operación entre Javier Gete y Deafrani con un Pagaré o Letra de cambio en Ptas. girada por Deafrani y aceptada por mí.

Tu Banco te conoce a ti como cliente y no creo que ponga inconveniente en esta fórmula o alguna similar, sabiendo que la operación es en firme y bajo pedido de Cortefiel. Por supuesto, si hace falta puedo enviarte un documento que certifique que estás trabajando esta producción para Cortefiel...  Conversa con tu banquero, que te aconseje cómo minimizar costes financieros y me dices algo cuanto antes ...”

14-12-99 
Franko contesta que sólo hay una forma, que Javier le envíe el dinero por adelantado (¿?!) o una carta de crédito (¿?!):

... “La alternativa de tener un Pagaré o una Letra aceptada por ti como Importador no me ayuda en el Banco, ya que no te conocen y por acá estamos pasando tiempos complicados Como verás, la única forma viable es que me envíes dinero adelantado contra el embarque o que me abras una carta de crédito ...”

Respuesta de Javier:

... “En Lima no me conocen los Bancos pero sí a ti y sobre todo a Cortefiel ¿o no?. Por eso te propuse una fórmula lo más simple y barata posible, con la garantía que el pedido será en firme y de una empresa española de primera.  Consulté con mi Banco, el Santander, y ellos propusieron esta fórmula ...  No tengo preferencia por ningún Banco pero mejor si lo hacemos con uno español que opere en Perú. Espero que el cliente me pueda recibir jueves o viernes para cerrar la operación, si acepta el tema de las muestras condicionadas. Mientras tanto, seguiremos en contacto permanente vía e-mail hasta dar con la solución ...”

15-12-99 
Franko replica que los Bancos en Perú no saben qué tan bueno es Cortefiel como cliente (?!):

... “En el Perú algunas personas conocen el nombre de Cortefiel pero no saben qué tan buena compañía es. Los funcionarios de los bancos son peruanos y los del Banco Santander son muy cuadrados ...  Sería más fácil para ti en España poder conseguir ‘la plata’ ya que tu Banco sí conoce a Cortefiel ...”

Margie pide otra vez las muestras que faltan:

... “Tenemos todas las especificaciones técnicas definidas por el Cliente. Llegó el momento de ponerse en serio a hacer las muestras competentes tal como se van a vender ..., con esto conseguiremos aprobación definitiva del tallaje de camisetas ...  Para el resto, bóxer grises, dime fechas en que me las enviarás. Hasta ahora no has dado ninguna fecha y, como sabes, nos han dado la aprobación condicionada a recibir las muestras competentes. La carta de crédito aún está pendiente, una cosa está ligada a la otra como es lógico ...”

Franko informa que hará las muestras cuando termine de tejer todas las telas. No ha presentado las muestras pero reclama otra vez orden de compra en firme y carta de crédito:

... “Te comento que las telas blancas se están tejiendo y recién la vamos a tener este fin de semana, eso esperamos. Las telas grises, creemos, podemos tenerlas para la próxima semana. Este fin de semana podremos tener una fecha más exacta para decirte cuándo tendríamos las muestras ...

Entiendo que quieran ver las muestras como lo han pedido, pero eso no significa que no puedan abrir la carta de crédito y menos aún no formalicen la orden de compra. Al final si la muestra no está como ellos quieren, no aceptan el Pedido y nosotros nos quedamos con la mercancía. Como entenderás, nosotros no queremos esto pero eso no significa que no formalicen la operación como debe ser y más aún cuando muchas de las cosas no se han cumplido por atrasos y falta de información por parte de ellos ...”

16-12-99
Javier anuncia que el Pedido ya está en proceso y se va a formalizar:

... “Nos han aceptado procesar el Pedido con el compromiso que las muestras competentes están en camino. Sabemos que estáis haciendo un gran esfuerzo para cumplir ..., lo apreciamos de verdad. Ya sabes como son las cosas, la competencia es dura y sólo sobreviviremos los que sepamos adaptarnos a las duras exigencias de este mercado ... a pesar de las mil dificultades que estamos encontrando aquí y allí, las podremos superar ... ya estamos dentro, ahora sigamos hasta el final para dar el mejor servicio posible ... quedarán satisfechos y nos irán encargando más ropa interior y otros productos ...  Por supuesto Deafrani será nuestro proveedor preferente ...”

Respuesta de Franko:

... “Es totalmente correcto lo que indicas...TODOS estamos trabajando duro para que todo salga adelante y con éxito.... Gracias por lo que dices que le darán preferencia en el futuro a Deafrani para los nuevos pedidos de diferentes estilos, y si no lo podamos hacer NOSOTROS se lo den a otro confeccionista...

Hemos entrado al mercado español y tenemos que mantenerlo y hacerlo crecer...”

28-12-99
Franko envía una parte de las muestras, pero son impresentables porque no se ajustan a medidas y modelo acordados. (Margie y Franko intercambian varios mensajes de aclaración).

05-01-00
Javier propone a Franko un plan de acción detallado de 11 pasos para evitar nuevos errores de fábrica en la confección de las muestras. El objetivo es terminarlas antes del día 13, presentarlas al cliente el 14 para aprobación, y poder formalizar el Pedido el viernes 14-01-00.  Van estos comentarios finales:

... “Debemos concentrar esfuerzos en hacer las muestras. Sólo tenemos una talla de bóxer aprobado ... (y son 18 !)

Es prioritario y de máxima importancia demostrar al cliente que hacemos las cosas bien, que hacemos muestras perfectas y por tanto una futura producción también perfecta. Debemos cerrar el Pedido cuanto antes y reducir riesgos de todos ...

Estamos seguros que, si todos continuamos esforzándonos ... podremos superar todas las dificultades. Ya sabes de sobra que los siguientes pedidos serán más fáciles de producir ... todo saldrá bien ...”

11-01-00 
Cortefiel envía el Pedido de Javier Gete. El contrato de suministro de mercancía, importación y distribución, está formalizado.

12-01-00 
Javier envía a Franko contrato para encargarle la fabricación a Deafrani:

... “Ya tengo el pedido, condicionado a que envíes las muestras este fin de semana

Te adjunto: 
- Condiciones Generales  (favor firmar y devolver por fax, son 3 págs.)

- Orden de Producción  (cantidades por referencias y tallas)

Espero tu fax firmado de Condiciones Generales. Si tienes observaciones envía e-mail ...

En cuanto tenga tus muestras me reuniré con el Cliente para afinar los últimos detalles ...

El día 17 visitaremos al Cliente para el próximo pedido de otros productos ... 

Si cumplimos bien ahora habrá nuevos pedidos ...”

13-01-00 
Franko acusa recibo del contrato para la fabricación y plantea una serie de preguntas:

.....“Hoy recibí las 6 páginas que nos enviaron. Agradecería que por favor me puedan explicar:

1. ¿Cuál es la necesidad de que firme este documento? ¿A qué nos compromete?

Respuesta de Javier: ... “Darte por enterado y que estás conforme. Léelo con calma, tienes hasta el viernes para reenviármelo firmado. Te compromete, igual que a mí, a todo lo que dice, son las condiciones habituales. No sería realista esperar que nos den condiciones distintas a otros proveedores, y menos en el primer pedido, por eso necesito que, si estás de acuerdo, des tu conformidad a las Condiciones Generales. No obstante el lunes, con tus muestras en la mano, intentaré mejorar las condiciones en negociación con el cliente ...”

2. ¿Se ha negociado que el pago se haga a 120 días? Si es así ¿se ha incluido en el precio el descuento que nos cobraría el Banco al venderle la factura? Les quiero comentar que nosotros no hemos incluido en el precio financiamiento de 6 meses y como ustedes saben yo necesito lo antes posible el dinero para financiar esta operación. No tengo suficiente palanca para aguantar más tiempo.

Respuesta de Javier: ... “Como te imaginarás, 120 días es el plazo puesto por el Cliente no por mí ...  No sé si has incluido o no tus costes financieros, por lo que dices parece que no, pero como sabes es usual cobrar a equis días después de entregar la mercancía. Por supuesto me gustaría cobrar contra entrega en tiendas y pagarte de inmediato.  Aunque me parece poco probable, intentaremos tu Agente y yo reducir los 120 días.

Tampoco nosotros tenemos palanca para financiar los gastos de venta, logística y distribución en España. Para empezar aprox. 1,7 millones de IVA que tendremos que pagar al contado al retirar la mercancía de Aduana.

Por otra parte, como te comenté, tus precios fueron más altos de lo normal y por tanto rechazados por el cliente.

Sorpresivamente los pusiste muy por encima de lo ofrecido a otros clientes para prendas similares, no fue un problema insalvable porque al fin de al cabo se trataba de clientes distintos. Lo extraño fue que re-cotizaste el 29-10-99 muy por encima de lo que previamente habías cotizado el 17-08-99 al mismo cliente ... 

Como sabes por los sucesivos e-mails, faxes y llamadas en los que tratamos este punto, ni el cliente ni nosotros entendimos qué costes nuevos te surgieron entre una y otra cotización para justificar  tamaña diferencia.

Me parece que este equívoco se debió a un error de interpretación que aparece en tu e-mail del 29-10-99 donde dices: ‘...Nuestros precios son entre el 30% y 33% de su precio de venta. Creo que podemos tener un chance. Hay que proponérselo bonito (al cliente) ...’

En primer lugar el precio de venta al público que has visto en tienda es con IVA 16% incluido. Por otro lado ya sabes que al precio tuyo hay que añadirle el resto de costes hasta tienda, es decir, transporte hasta Madrid, desaduanaje, y los gastos de distribución. Independiente de que el control y gestión de estos procesos los haga yo, el propio Cliente o quien sea, los gastos de distribución en España son los que son, hay que lograr reducir costes por todos lados sin afectar la calidad del servicio pero es inevitable incurrir en ellos ...

En los cuadros adjuntos podrás verlo más claro (va presupuesto detallado por partidas, precios  de fábrica, gastos de transporte, gastos de distribución y total que facturará Javier al Cliente) ...

En esta primera operación para compensar las diferencias hemos tenido que reducir al mínimo el presupuesto de gastos de distribución, sino no entrabas con este cliente. Otra parte del ‘sacrificio’ por tus precios altos la ha tenido que hacer el propio Cliente. Te explico: le hemos inducido a que retoque algunos precios de venta al público al alza, en algún caso hasta el 25% lo que aquí es mucho ..., y eso podría derivar en una bajada de sus ventas, y las tuyas, debido a disminución de demanda por aumento atípico del precio final. Como verás tendremos que hacer ‘milagros’ para cubrir los gastos de distribución.

A título orientativo para futuras operaciones tienes que ver la forma de reducir tus costes para que tus precios se reduzcan como mínimo 8 a 10% respecto al que estamos trabajando para 

este pedido. Si no somos competitivos sería relativamente fácil que Deafrani sea desplazado por la competencia internacional que, como siempre, está al acecho.

Estas cifras no son la Biblia pero por ahí van los tiros. Espero te sea útil, son cálculos de trabajo interno que normalmente no doy a ningún fabricante que no fuese tú, así que te pido discreción en el gremio. Los precios y detalles del mercado español te los doy con mucho gusto pero sólo para ti ...

No creo que sea el caso (se refiere a otro confeccionista con el que Javier está en tratos), pero hay fabricantes en el Perú que creen que se ‘ahorran’ los gastos de distribución, o que no entienden para qué sirve un Agente Comercial, y menos un Importador-Distribuidor, e intentan vender desde fábrica con resultados inciertos ...”

3. En la primera página de estas Condiciones indican 1% de Gastos Administración. Explicar por favor qué es esto y quién lo va a pagar y sobre qué importe se cobrará...

Respuesta de Javier: ... “Ya sabes que por fin ayer me llegó el Pedido después de empeñar mi palabra que tus muestras vendrán correctas y completas el viernes. También es una novedad para nosotros lo del 1% , nos afecta a ambos ...”

4. Con respecto a la hoja de pedido, agradecería nos lo puedan explicar mejor. ¿Cada número de pedido corresponde a una dirección? La vez pasada se nos indicó de varias tiendas. Necesitamos nos indiquen cómo es el pedido de cada tienda para hacer las cajas de embalaje...

Respuesta de Javier: ... “Hemos recibido hace menos de 24 hrs. los documentos del cliente con un listado de 80 páginas que ya estamos analizando. Ayer mismo te enviamos la Orden de Producción con las cantidades, detallado por tallas y referencias. Las cantidades por cada tienda y demás detalles te los enviaré en cuanto terminemos de analizar y revisar los datos que estamos procesando ...”

5. Estamos esperando que nos confirmen en qué quedó la aprobación de los tonos de elásticos, las etiquetas y el bordado. No entendemos por qué el Cliente no va aprobando estos avíos o nos da sus comentarios...

Respuesta de Javier: ... “Ya te lo hemos explicado varias veces, aunque es posible que no hayamos sido lo suficientemente claros. El Cliente ya no quiere ver avíos sueltos sino las muestras físicas para ‘ver y tocar’ todo junto y aprobar o indicar ajustes finales. Es lo normal, presentar muestras en las telas que propone el fabricante, indicar los ajustes del caso y hacerlos en fábrica, aprobar muestras competentes y luego cerrar el Pedido ...  Viajo el lunes si las camisetas vienen bien, y hasta la fecha sólo tenemos una prenda aprobada de las 18 de que consta la colección.

Como sabes, las muestras de camisetas llegaron el 28 de diciembre con los cuellos distintos a las medidas que indicabas, y lo que es peor, al pasar a una talla mayor en lugar de crecer el cuello disminuye!  Errores los tenemos todos y estamos para ayudarnos no echarnos las culpas, por eso no hemos querido insistir más en este punto.

Espero que hoy o mañana me puedas dar por fin el gramaje de las telas, las telas están sin aprobar ...”

6. ¿Cuál es la última fecha de entrega que se negoció? ¿Se va a poder cumplir?

Respuesta de Javier: ... “Como sabes la fecha de entrega inicialmente prevista es 31-01. Por los motivos que sabemos, imputables a causas varias de aquí y de allí, calculamos que la fecha real de entrega se retrasará al 1-15 de febrero. Para negociar una fecha definitiva, que espero acepten, necesito me digas cuántos días te tomaría hacer la producción ... Por los datos que tenemos de Deafrani tienes una capacidad de producción de 80.000  boxers y camisetas al mes, esto significaría fabricar el pedido en menos de una semana, ¿es así?


Franko replica: ...”No sé de donde se tomó los datos de la capacidad de fábrica pero no es correcto ..., de todas maneras para salvar este inconveniente, que puede que el cliente lo sepa, hay que indicarle que parte de esta línea de producción ya lo tomó otra  marca y se ha dejado una pequeña capacidad para hacer su pedido, de esta forma el cliente no se debería dar cuenta que fue un ‘palo’ la sobre dimensión de la fábrica ...” 


Javier se lo aclara: ...”Del e-mail de Deafrani del 26-08-99 (tomado textual)  ‘ropa interior 80 a 95.000 y ropa exterior 25 a 30.000 prendas al mes’  ...”

Te adelanto que en última instancia, cosa que no desearía, tendríamos que hacer parte del trabajo de fábrica aquí en España con una empresa especializada que me haría el trabajo final de envasado, etiquetado, embalaje , etc.  Dime qué costes tienes en fábrica de este trabajo para calcular si vale la pena, aquí la mano de obra es más cara pero tendríamos ventajas que quizás compensen, tales como...  Reducimos riesgos de errores en envasado-embalaje identificación de bultos, muy costoso para fábrica si hay que solucionarlos a posteriori;  Nos evitamos el doble flete aéreo de los estuches de ida y vuelta que pesan unos 450 Kg.;  Ganamos 10-12 días el tiempo que nos dijiste tarda tu Aduana en despachar los estuches y evitamos gastos de arancel si los tiene;  Reducimos también flete Lima-Madrid al reducir volumen, no es lo mismo transportar prendas a granel que en estuches ...”

7. ¿Cómo van estuches, ganchitos y etiquetas-precio? ¿Con qué se pagarán estuches?

Respuesta de Javier: ... “Estuches, ganchitos y etiquetas de precio ya los tenemos listos. Como te ofrecí, te hemos conseguido crédito del proveedor de estuches ...”

13-01-00 
Franko pregunta por los precios finales acordados entre el Cliente y Javier:

... “Quisiera saber cuáles son los precios a firme dados a Cortefiel porque quiero compararlos con los precios de flete ‘puerta-a-puerta’ ... Recuerda que nosotros ya tenemos experiencia ...  También estamos en capacidad de facturar en otra moneda ...  Te ruego nos envíes la información a la brevedad posible para poder comparar estos costos y poder conversar con ustedes y decidir la mejor alternativa en beneficio de ambas partes...”

Respuesta de Javier: ... “Los datos globales (y partida por partida) de lo que hemos cotizado al cliente ya los tienes en anteriores e-mails. Te doy ahora más datos internos que me pides. Naturalmente mis precios son confidenciales, pero si los pides es porque los necesitas para el mejor éxito de la operación y beneficio de todos, así que aquí van (se incluye precios de coste final al cliente, detallado prenda a prenda).

Te agradeceré me digas hoy mismo cuánto cobran en Lima servicio ‘puerta-a-puerta’, y por qué no has planteado antes esta posibilidad. Esto podría hacer variar una parte importante (¿o todo?) del esquema de trabajo que como sabes el cliente y yo hemos acordado, además de los compromisos adquiridos con proveedores españoles.

Si hubiese que hacer algún ajuste sustancial en los planes míos o del cliente, que no creo, es indispensable saberlo hoy para mañana viernes actuar sobre la marcha. El lunes es muy tarde para intentar cambios en este sentido.

Si como supongo, estás tratando de reducir costes, por supuesto adelante, dame precios de transporte y comparamos. Espero comprendas ahora mi insistencia, sigo esperando desde hace meses que Deafrani me informe del peso por prenda para terminar de negociar el coste del transporte y comparar qué nos conviene hacer ...”

14-01-00 
Franko devuelve a Javier el Contrato de Fabricación firmado en señal de conformidad.

15-01-00 
Franko llama a Javier para decirle que está muy preocupado por la financiación de su producción y que está pensando venir a España para  ‘solucionar el problema’  (¿?)

Javier le recuerda que el pedido es en firme, que si su Banco se lo pide puede certificar con documentos la identidad del cliente final y el encargo de fabricación que Javier le ha hecho.

Está muy nervioso e insiste en viajar.

Javier le informa que si viene no debe ser para tratar temas financieros que debe resolver con su Banco allí, sino para traer las muestras que aún no ha enviado, para revisar y analizar los posibles errores (de ambas partes) y mejorar en el futuro, y sobre todo, para aprovechar las nuevas oportunidades de negocio, asistiendo a la reunión que Javier y Margie tienen programada con el cliente el lunes 17 para los siguientes pedidos.

Pide a Javier que trate de postergar la reunión con el cliente hasta su llegada a Madrid.

17-01-00
Javier envía a Franko la Agenda de la reunión, con más aclaraciones y comentarios:

... “Después de nuestra conversación de antesdeayer sábado, veo muy conveniente tu decisión de venir a España.

Como quedamos, trata de salir hoy o mañana para que llegues martes o miércoles. La reunión previa Margie, tú y yo será el miércoles en Sevilla, debemos preparar con sumo cuidado la reunión. Todo saldrá bien.

El jueves iremos a Madrid para reunirnos con el cliente (la reunión ya la hemos trasladado).

Los puntos de la Agenda, sujetos a ampliación por tu parte, son:

1. Colección Aberdeen-estuches: Presentar muestras que faltan enviar de fábrica

    Objetivo: aprobar muestras y últimos detalles del producto

2. Otras colecciones, analizar sus necesidades, el principal objetivo de tu venida
    Objetivo: Resolver dudas técnicas de diseño-producción de nuevos productos

3. Presentar productos en la próxima Convención del Cliente

     Objetivo: Lograr nuevos pedidos en otras colecciones

4. Condiciones particulares: revisaremos y reajustaremos. Todo lo que vamos a

     plantear es razonable y atendible

     Objetivo: Facilitar a Deafrani la búsqueda de recursos financieros.

Dime qué necesita tu Banco para que te den crédito. Buscaremos aquí la mejor forma de instrumentar la operación para que consigas los fondos.  Tu Banco debe saber que yo te compro en firme porque a su vez tengo en la mano un pedido en firme.  Cualquier banquero del mundo medianamente informado conoce las empresas del Grupo Cortefiel y sabe lo que vale una Orden de este Cliente ...”

19-01-00 
Franko llega a España con las muestras. La reunión previa será en la estación del Ave de Madrid a las 18.30 hrs. No llega a la reunión ni avisa aunque conoce el Nº del móvil de Javier. Cuatro horas después se presenta y da una confusa explicación sobre el mal funcionamiento de su tarjeta telefónica.  Dice que no es necesario revisar las muestras y se pone al teléfono a despachar con fábrica otros asuntos.

Margie y Javier pasan por alto estas descortesías que atribuyen a sus nervios y, finalmente, pasada la medianoche empieza la reunión donde expone lo siguiente:

1. Él lo ha hecho todo y tiene un gran riesgo, ha comprado todas las telas sin estar aprobadas

2. Su fábrica quebrará y Javier será el responsable si el Cliente rechaza las telas mañana

3. Su Banco no le puede financiar, Javier debió haberle conseguido el dinero en España

4. El Cliente debe darle una carta de crédito a nombre de Deafrani y no a nombre de Javier

5. El Cliente debe encargarse él mismo de la importación y distribución, no Javier

6. Está dispuesto a ofrecer al Cliente un buen descuento, hasta un 20% si hace falta 

7. Hasta hoy no tenía muy claro que el Pedido es de Javier y sólo la fabricación de Franko.

Javier rechaza todos los puntos. El planteamiento de Franko es totalmente absurdo.

Dado lo avanzado de la hora y que mañana temprano está prevista la reunión con el Cliente, a propuesta de Margie y por unanimidad, se acuerda no seguir hablando de la financiación de fábrica hasta después de la reunión con el Cliente.  Margie presentará mañana las muestras que por fin ha traído Franko, y conversará con el cliente sobre sus necesidades para los próximos pedidos.  Javier ofrece a Franko hacer una nueva gestión con el Banco Santander de Sevilla para averiguar si podrían  apoyar la solicitud de crédito de Franko en la sucursal del mismo Banco en Perú.

20.01.00 
En  la reunión con el cliente Margie trata sólo los puntos acordados. La diseñadora aprueba telas y muestras y se analizan las necesidades futuras del Cliente. Javier no asiste a la reunión para evitar mayores tensiones con Franko, y transmite a la diseñadora que el lunes se pondrá de acuerdo con el responsable de compras para afinar los últimos detalles.

Después de la reunión, estando presente Franko, Javier se comunica desde Madrid con su banquero pidiéndole una cita para el día siguiente y vuelve a exponer las dificultades financieras de Franko en Perú.  Javier le informa otra vez cuál es la posición del Banco: 

Van a financiar los gastos de importación y distribución, no la producción. El fabricante debe buscar su financiación en un Banco de Perú.
Esa misma noche, ya en Sevilla, Franko llama por dos veces para pedir, y luego exigir, estar en la reunión que tendrá Javier con su Banco. Javier le explica por qué no es procedente. Le recuerda que irá al Banco no para financiar la fabricación, que debe gestionar Franko en Perú, sino para financiar la importación y distribución. No obstante, en la reunión pedirá el apoyo del Banco Santander-Sevilla para que, en lo posible, la sucursal del mismo Banco en Perú atienda a Franko si no tiene mejor alternativa en su propio Banco.

Franko termina añadiendo que Javier hace mucho tiempo que tenía que haber resuelto la financiación, y que no ve NINGÚN RESULTADO (¡¿?!).

Esto agota la paciencia de Javier y lo manda a la mierda.

21-01-00 
Mientras Javier está en la reunión con el Banco, se entera por el Cliente que Franko ha llamado para pedir una reunión muy urgente y que está en camino hacia Madrid. Javier tranquiliza a la diseñadora asegurándole que el pedido será atendido pase lo que pase, y luego llama al responsable de compras quien, luego de conocer las intenciones de Franko, decide que le recibirá él personalmente.

Antes de entrar Franko a la reunión, Javier consigue localizarlo. Le advierte que si persiste en su plan no sólo puede dañar la imagen del distribuidor sino sobre todo la del fabricante.

Al mediodía el Comprador llama a Javier informándole que Franko ha venido para ofrecerles un descuento extemporáneo del 20%, que en principio ya no interesa porque no se llegó a un acuerdo con los precios de fábrica y, en su lugar, se pactó con el distribuidor un precio de coste todo incluido que resulta mejor para el Cliente. Lo que sí preocupa al Comprador es que Franko anuncia que ha roto relaciones con Javier y pone en duda si podrá fabricar a tiempo, salvo que el Cliente anule el Contrato de Javier como importador-distribuidor y expida uno nuevo a favor de Franko como fabricante. 

Javier vuelve a llamar a Franko quien se niega a escuchar lo que opinan el Banco y el Cliente sobre cómo puede buscar su financiación en Perú. Lo sabe de sobra. Entre otros despropósitos, insiste en que debe salvar su fábrica que Javier ha puesto casi en quiebra, y añade una razón más, no está de acuerdo con la forma de trabajar de Javier ...

Javier comunica al comprador que, aunque Franko sigue nervioso, intentará tranquilizarlo a su regreso a Sevilla.  De todas formas, si sigue poniendo  ‘entre la espada y la pared’  al Cliente bajo amenaza de no cumplir en la forma prevista con la fabricación, y se ve forzado a anular el contrato, Javier se compromete a dar todas las facilidades al comprador.

Esa tarde Franko visita otra vez al Cliente y ejecuta su plan.  El pedido ya es suyo.

23-01-00 
Es domingo. Franko ha convocado a una reunión con sus padres, y con Margie y Javier, donde explicará lo que ha hecho y los motivos.  No asiste Margie que se niega a presenciar el acto final de esta burdo teatro.

Franko simplemente anuncia que ha conseguido que el Cliente traspase el Pedido a su nombre y que ya no tendrá ningún problema en atenderlo. Por otra parte, quiere que Margie siga siendo su representante en España con otros clientes, pero sin intervenir en este ni posteriores pedidos de Cortefiel.

Javier le pregunta si ya ha terminado y se levanta sin más comentarios.

24-01-00 
Javier confirma al cliente lo ofrecido, que dará todas las facilidades:

... “Gracias por tu llamada del viernes informándome sobre la sorpresiva visita del fabricante y las nuevas condiciones que os ha planteado. Según me adelantaste, Deafrani haría la producción a condición que el Importador-Distribuidor no sea yo.

Por tratarse de un familiar, hemos trabajado no sólo con total transparencia sino dándole todos los detalles de la operación. Ya conoces mi opinión al respecto.  No obstante lo anterior y lo que implica, te confirmo que haré lo que esté en mis manos para facilitar a Cortefiel el éxito de la operación ...”

El Cliente llama a Javier para agradecerle. Luego de analizar la actuación de Franko, ven la mejor forma de traspasarle el pedido y acuerdan seguir en contacto para futuras operaciones.

Por su parte Margie, que ya ha renunciado a seguir como Agente Comercial de Franko, envía una nota de agradecimiento a la Diseñadora del cliente:

... ”Me alegro que estéis satisfechos con las muestras que hemos presentado, y agradecemos mucho la colaboración que nos habéis brindado. Con copia de esta nota estamos informando a fábrica el resumen de tus observaciones ...”.

