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Resumen ejecutivo

Ahora mds que nunca, la necesidad que tienen las empresas de desarrollar una cultura de reduccién
de costes se hace mds evidente.

Aumentar el “cash flow” en su organizacion impacta positivamente en los beneficios y le permite
alcanzar los objetivos marcados. Tanto si desea reinvertir este capital en recursos humanos, como si
pretende ampliar y mejorar en tecnologia, marketing u otras cuestiones, este ahorro de hoy puede
contribuir al éxito de mafana.

A diferencia del ultimo informe sobre la creacién de una cultura de optimizacién de costes y donde
abordamos la importancia de desarrollar estrategias que se traducian en mejores practicas de compra,
en esta ocasidon queremos ofrecerles consejos que impulsen a su compafia a conseguir ahorros
mediante una adecuada gestion de proveedores.

«Ahora mas que nunca,
la necesidad que
tienen las empresas de
desarrollar una cultura
de reduccion de costes
se hace mas evidente.»



Negociaciones eficaces

Algunos mitos a considerar:

Con el objetivo de negociar con éxito acuerdos beneficiosos con sus proveedores, es esencial
comprender de qué modo pueden éstos obtener ventajas en sus contratos.

Es I6gico que los proveedores propongan acuerdos que les resulten favorables y asi evitar posibles
riesgos derivados. Dependiendo del sector, pueden incluir en sus contratos numerosos elementos

LOS DEDartamentOS de COmDraS de' 8rU DO que les generen beneficios, incluyendo algunos no reflejados previamente en el contrato, cargos
S | em Dre COﬂS@gU | ra’ N e| D recio ma’S red UCidO faldi'ciopales o clausulas de rescisién: Cada partida dentro de cada concepto puede Parec~er
insignificante, pero cuando se consideran pensando en un acuerdo marco para varios anos, los

costes se pueden elevar rdpidamente.

Esto no significa, sin embargo, que no quede margen para incorporar aspectos que también sean

Formu|e |aS D[’egurﬂ:as adecuadas en sus beneficiosos para‘ su empresa. Debe achIir a la reunion con una oferta en Ia‘que se tengan en
D cuenta sus necesidades actuales y también debe contar con datos comparativos para asegurarse
F\)FP (SO| ICItUdES de DFESUDUEStO) que sus ofertas reciban un precio competitivo.
| 4 [ | Tanto si se estd planteando iniciar negociaciones con el actual proveedor

LOS acuerdos de Dremos de amblto naOOnal como si estd poniendo en marcha el proceso de presentacion de ofertas,
S|em|:)|'e SON mEJOFES que |OS acuerdos es necesario que analice los requerimientos actuales de su negocio

' ' y vea qué productos y servicios serdan necesarios para mantener el
locales/regionales con el mismo proveedor funcionamiento sin problemas.

Si tiene claras las prioridades de su empresa, podrd ejecutar una mejor
negociacion. Proporcionando un contexto mas amplio a sus proveedores,
puede contribuir a reducir el riesgo con respecto a ellos y, potencialmente,
asegurarle unos servicios optimizados.

/\/\j También es importante basarse en precios de referencia del sector
para asegurar que la oferta de un proveedor sea competitiva. Puede
desarrollar comparaciones especificas asi como otras per capita, para

conseguir los mejores precios, tanto dentro de su sector como del
mercado.




Tacticas de negociacion
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Separar al negociador del responsable de la cuenta

Una técnica eficaz para gestionar un proceso justo de negociacion
consiste en introducir la presencia de un tercero, o designar a un
empleado diferente de la empresa para que asuma la responsabilidad
y conseguir un nuevo contrato. De este modo, se elimina el aspecto
emocional de las negociaciones y se descarga de presion a la persona que
trata directamente con el proveedor. La presencia de un tercero puede
contribuir también a conseguir ahorros mds importantes. Por ejemplo,
cuando en la oferta inicial el proveedor proponga un 5 % de descuento,
un tercero puede conseguir que la parte vendedora llegue a conceder un
descuento del 20-25 %

Ayudar al proveedor a ahorrar dinero

Es probable que el proveedor esté mds comodo durante el proceso de
negociacion si consigue hacerle ver que su empresa estd dispuesta a
encontrar soluciones que optimicen sus costes. Por ejemplo, si logra
unificar en un solo dia todas las entregas semanales, el proceso de su
proveedor se racionalizard. Si hay menos envios o se realizan a un unico
centro de recepcion, su proveedor vera que le resulta mas econémico. Y,
en consecuencia, podra ofrecerle a usted una bonificacién o incentivos
con los que su empresa también conseguira ahorros.

Formalizar sin retraso una oferta de contrato beneficiosa

Una vez que se haya alcanzado un acuerdo en el que ambas partes salgan
beneficiadas, es importante firmarlo y ejecutarlo antes de que la oferta
caduque. La mayoria de las ofertas se mantienen durante 30 0 60 dias. Los
interesados deben avanzar con el proveedor para mantener la dindmicay
asegurarse unos términos ventajosos. Esto ayuda también a fijar precios
competitivos que contribuyan a ahorrar dinero durante toda la vigencia
del contrato.
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ervicios mejorad

Sistemas para evitar subidas de precios a lo largo del tiempo

Una vez asegurados los ahorros mediante la implementacion de un contrato con términos que
beneficien alas dos partes, ahora su objetivo es conseguir que este ahorro perdure. Con independencia
del volumen del contrato, pueden producirse subidas de precios. Sin embargo, se pueden contrarrestar
dichas subidas desarrollando protocolos que racionalicen la supervision de las facturas y la gestion
de contratos.

Sienlaempresahay diversas plantas (o departamentos) en los que haya personal con responsabilidades
en compras, es probable que las prdcticas de aprovisionamiento de la organizacion se hayan
compartimentado. En consecuencia, los contratos con los diversos proveedores podran diferir entre
departamentos o plantas, con diferentes precios para las mismas necesidades. Ademas, es probable
que los empleados realicen compras no incluidas en la lista acordada que no estén sujetas a precios
reducidos o descuentos. Se puede racionalizar el proceso y asi asegurar que todos los contratos estén
unificados y sean servidos por el mismo proveedor (cuando sea posible) a un mejor precio.

Uno de los aspectos mds criticos en la gestion de contratos reside en la designacion de un miembro
del personal de departamento o planta centralizado. De esta manera, habra alguien que controle los
contratos vigentes y verifique las facturas de los proveedores para comprobar la presencia de errores,
la introduccién de nuevos precios o la aplicacién de cargos adicionales. Esta persona debe también
ocuparse de hacer seguimiento de los plazos de vencimiento de los contratos y evitar que éstos se
renueven automadticamente con precios mas elevados. Ademads debera disponer de tiempo suficiente
para renegociar un nuevo contrato o iniciar un nuevo proceso de presentacion de ofertas, si fuera
necesario.

Convocar una presentacion de ofertas con cierta periodicidad
para garantizar la competitividad de los servicios y proveedores

Si harecurrido al mismo proveedor durante muchos anos, es probable
que se muestre satisfecho con la relacion. En consecuencia, éste
sabe que es dificil que cambie, por lo que no necesita esforzarse en
ofrecerle los precios mas competitivos. Si el contrato vence en un plazo
inferior a un ano, podria valer la pena ver qué pueden ofrecer otros
proveedores. Acostimbrese a enviar RFP (solicitudes de presupuesto)
antes del vencimiento de contrato, e informe a su proveedor de que
su empresa tendra en cuenta ofertas adicionales una vez que finalice
el mismo. Al introducir nuevos agentes, se genera tension entre los
competidoresy su proveedor actual tendra mds incentivos para ofrecer
mejores precios, que le permitan mantener su relacion comercial.

Preguntar a los proveedores qué nuevas tecnologias o servicios
estan disponibles

Paraasegurarsedequesuempresarecibelosservicios masactualizados
por la cantidad abonada, debe preguntar a sus proveedores qué nuevas
tecnologias hay disponibles (o lo estardn). Equipos nuevos, diversas
posibilidades de entrega o una nueva plataforma de proveedores,
(con la que poder hacer seguimiento de los pedidos o cargar
automdticamente pedidos en su programa contable) contribuirdn a la
eficacia de su sistema. Ademds, como su personal necesitara menos
tiempo para solicitar la reposicion de productos y gestionar facturas,
su empresa ahorrara dinero.




Métodos para mantener ahorros

Resulta esencial establecer KPIs y hacer seguimiento de los mismos durante la vigencia del contrato,
para maximizar los ahorros a lo largo del tiempo. Al establecer estos indicadores, su organizacion
estard al dia en cuanto a tendencias y cambios para establecer el impacto que tendra en ultimo
término para las finanzas de su organizacion.

Al definir los KPIs de ahorro en costes, tenga presentes estos tres conceptos:

Con sentido Cuantificables Gestionables
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Conclusion

Conseguir ahorros a partir de su base de proveedores y hacer que éstos sean sostenibles en el
tiempo es esencial para desarrollar una cultura de reduccion de costes. Si ademas se combina con la
incorporacion de estrategias que conducen a mejores practicas de compray con la construccién de una
mejor comprension de los sectores en que operan los proveedores, su negocio crecerd. De esta forma,
conseguird una ventaja competitiva con la que podrd abastecerse de productos de forma 6ptima y
obtener servicios de calidad superior por parte de los proveedores, lo que podra ser beneficioso a
medida que su negocio crece.

Durante mds de veinticinco anos, en Expense Reduction Analysts hemos ayudado a los negocios a
ser mejores a través de la gestion especializada de costes y proveedores. Nuestra red global, formada
por mas de 700 expertos, cuenta con acceso exclusivo a datos y recursos de los que nuestros clientes
pueden beneficiarse para identificar oportunidades de crecimiento que, de otro modo, pasarian
desapercibidas.

Visite ya www.expensereduction.com y trabajemos juntos para definir un plan personalizado para
Su negocio.




Sobre Expense Reduction Analysts

Expense Reduction Analysts es, desde 1992, una consultora especializada en gestion de gastos y
proveedores, que se dedica principalmente a mejorar el rendimiento de las empresas de diferentes
tamanos tanto en el sector publico como en el privado. Operamos en mas de 25 paises con mas de 700
consultores y poseemos gran experiencia sectorial en multitud de categorias de gasto, como logistica,
gestion de instalaciones, suministros operacionales y médicos, servicios corporativos y personales y
servicios de banca y finanzas, asi como telecomunicaciones y tecnologia de la informacion.

Expense Reduction Analysts tiene como clientes a miles de compafias medianas y varias firmas muy
reconocidas. Para saber mas, visite www.expensereduction.com
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