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Pymes de Compras

competitividad en los mercados,

que cada uno es especialista,

costes, aumentar la eficiencia y
ganar en innovacian,
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mundo
ymes

um benedicio mayor podsan alrecerse
précios mas competitivas en el mercada.

Yenlapas

Lag compras én las pyrnes susien estar
ERRlonadas pof 1 & 2 compradonss, sinun
conccimienta pperativag de diomas, que
cesarrallan tradicianalments g5 tareas wia
fae o @-maily con el dnico apoya de una
heja de calculo coma avuda pan la loma de
deciciongs, por [ que no e posibhe llevar a
CEOD 1N GORChD Coniral v segueniienta de
diches procesas de negociacion

Fara que estaz empresas puadan
Erovecnarse de |a ventsia compelitiva
que les ofrece poder camprar an ampresas
de todo 8l mundo, existen especialishs

estratégica de las compras

cios. i condicions: que de ol manen srian invables pas empresss medis
s ¥ pecEfias.

Hacer una huena seleccidn de mis proveedores

Ademds de decidir & es estrabéglco para mi lener un solo preveador
por preducio, y conseguir un mejor precin por un alto volumen de
pedide o recurrs &8 més de una para garantizar ¢l aprovisionamiento,
tengo gue tener en cunAta su calidad v flabilidad come provesdar
para tener & seguridad de que ma ma va a fallar em un momento ene
cial para mi negocio.

Eliminar al maximo la burocracia administrativa

Otra de ke deficiencias habituales radica en que, en la mayoria de
los casos, la dedicaciin del personal del departaments da compras
e reparte principalmente enfire |as funclones puramente sdministra-
livas y Iogisticas o de aprovisionamiento, destindndose Gnicamente
una minima parte del tiempe al trabajo de andlisis, comparativa de
clertas y bisgueda de provesdores o la propia negocizzion, Las pla-
tefarmas tecnoldgicas de compras scoban tas posibilidades de la per-
suna gue hace el pedido 3 los productos ¥ preveedores negociados,
con o gue evitames que comgre preduchos que no necesitamos a
Froveedores no adecuados,

Gontrol y seguimiento interno de las compras
En muchos cass, |os pedides los malizan los usuarios finales del pro-
dicto y no quien ha negociade (as condiciones de compra. Es muy

imporiante comtar con procedimiendos que limiten ¥ me permitan ase-
gurdstig de que la persona que finalmente hace el pedido s lenga gue
cafiir & o proveederes y Siculos negaciados previaments por el com-
pradar, Las heramientas tradicionales basadss en wna llamada tefedd-
nica ¥ 13 urllizacion de un tormulano de pedide estandas con una o
varias firmas de aurterizacion, e 2680 ralentizan el pracesode compea,
sine gue hacen que un control eficaz sea précticaments ivishle, Las
herramientas especislizadas en compras adaptadas a cata empresa,
que estabilecen pocedimientos de sprovisionamients, adorizacidn,
seguimients y contral de las compras do maner awtomatica, garanti-
zan la eficiencia de fodo el proceso ¥ evitan gasios innecesrios,

Seguimisnto externo de las compras

Mermalmente centaremos con dog tipes de proveedores: o que uli-
lizaremos para compras punfusles —-proveedores a cortc plaze—, y
bos quee mas dardn seevicio a lo largo del Blemps —provesdsnes a larga
plazo—. Las condiciones del mercado puedan fluctuar an mayer o
menor madida dependiendo del tipe de producls, por sio, pasa los
primenes, tenemos que asaguramos de que benemos |as mejores con-
diciones posibles en cada ccasidn, Para los proveedoms a lamgo
plaz, es fanto o mis importante asegurames peribdicamente de gue
sus condiclonss son kan competitivas como ks que acordamos en un
primer momanto, asl come su evalsscian conlins par: garantizar
que conbenisn dindonas un buen nivel de servicio v que los acueer-
dos se sigwen cumplisnds & lo lamge del tienipa.
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“Las compras en las
pymes suelen estar
gestionadas por 10 2
compradores, sin un
conocimiento
operativo de
idiomas”™

que cusntan oon harmamisitas
menaligieas con las gue, ademds de
feeforas ¥ apdimizer sUs procesos oe
compras y Aprouisionan Enta, pueeden
gestionar y agilizar & relacion con su base
de praweedares de toda & munde a breds
de su progio portal eofporativa en Interne
¥ &0 50 prapio idizma, can catdlogas de
producto sstandarizados para poder
asegUEarss quE s& compra el producta
negociadn, al provesdor mAs conveniente ¥
zan &l precio estipulado.

Can este sistema, las pymes s banafician
g las mejones ofertas en cuanta a precio
gracias a que, verdatends especialisias on
COMpras, negneian volimenes conjuntcs
para varigs empresas. Ademds cuskjuber
e teredrd la pesibilicad de actedss 2
proveccares totalmente garanteados de todo
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gl mumdo que arferkarmants se desconocian
0 estaban 8 gu slcance. Lag labores
administrativas y de control también se
raducen dristicamenta ya que la plataforma
tasnie mstablecicos procedenientos de
comipra ¥ apmchacian ceraoos perd el
wsisric, de esta marera, s pymes poadrén
utilizar sus recursos més elicammaente.

Las ventajas de comprar globalmenta
00 varias:

& Dfecer Ing mejores precies @ Nuastnos
clignbes &0n contanda Con un margsn MEyor
gue mits competidores.

« Dispanes de ka5 mejres condiciongs da
prosesderes de bodo &l mundo pan fode
elase ge articulos con las rdeimas
garanifas.

+ Benaficiarnns de 05 mejores precios
negociadas con wolimenss impensables
para una pame.

« Foner gn manos de compradones
profesionaies a negociackin de nugstias
cornpeas estratEgicas con las mejores
orecios, plazos, nivel de servicio, ete.

» Diisrninucin de 1areas administrateas ¥
aumerto gn 18 eficiancia de los recursos
disponibies.

s El respakln del sevicio de cansultoria de
um equipa de profesionales expertas en
COMmpras @ 5 GIspasicion pars tode Upo de
corEultas

= Mgjora e |3 imagen &l opsrar oo Sus
provesdores a fraeds da Internel

Muchas emaresas dirigen grandes
asfuRrssd & caplar ruewss clientes ¥ @
riba|ar preciod para mejorar ks cuenta de
resufadas, y en cambio desconpcen &
gnorma patencial oe ahorro que les pusde
apartar una gestitn eslratégica de 135
ceenpras, Lina pyme podria Negar 2
conseguir un ahorro de en ferno 8 un 9%
si supiese gestionar su sctridad de
compras y relacion con promedanss de
farma estratégica.
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Ditector General de Fulstzp




