


otra manera, serian inviables para empresas me-
dianas y pequenias.

7. Hacer una buena seleccion de mis proveedo-
res. Ademas de decidir si es estratégico para mi te-
ner un solo proveedor por producto y consequir un
mejor precio por un alto volumen de pedido o re-
currir a mas de uno para garantizar el aprovisio-
namiento, tengo que considerar su calidad y fia-
bilidad como proveedor para tener seguridad de
gue no me va a fallar en un momento crucial pa-
ra mi negocio.

8. Eliminar al maximo la burocracia administra-
tiva. Reducir las tareas administrativas v logisti-
cas o de aprovisionamiento del personal de com-
pras a través de plataformas tecnologicas de com-
pras, destinandose su tiempo al trabajo de anélisis,
comparativa de ofertas y busqueda de proveedo-
res o la propia negociacion.

9. Control y seguimiento interno de las com-
pras. Contar con procedimientos que limiten y me
permitan asegurarme de gue la persona que, fi-
naimente, hace el pedido se cifie a los proveedo-
res y articulos negociados previamente por el com-

prador. Las herramientas especializadas en compras
garantizan la eficiencia de todo el proceso y evitan
gastos innecesarios.

10. Seguimiento externo de las compras. Ase-
gurarnos periddicamente de que las condiciones
son tan competitivas como las que acordamos en
un primer momento, asi como una evaluacion
continua para garantizar gque nuestros proveedo-
res siguen ddndonos un buen nivel de servicio y
que los acuerdos se siguen cumpliendo a lo lar-
go dei tiempo.

RESULTADOS VISIBLES

La implantacion de medidas como las reco-
gidas en este decalogo esta ayudando a muchas
empresas a ser mas competitivas. Por ello, cada
vez mas organizaciones se dan cuenta de que la
reestructuracion de estos procesos, ademas de ser
una inversion de rapida rentabilidad en estos mo-
mentos de especial incertidumbre, puede signi-
ficar la diferencia entre alcanzar los resultados
previstos o no.

Es fundamental que las organizaciones entien-
dan que su metodologia de compras puede conver-
tirse, sin duda, en una solida ventaja competitiva.
En estos momentos de crisis, las empresas deberian
mirar hacia dentro para tratar de diferenciarse de
sus competidores. Empezar por la revision de su
funcién de compras seria un buen comienzo... B
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