
6 MMMM AAAA NNNN AAAA GGGG EEEE MMMM EEEE NNNN TTTT

Electronica Azi ®

Nr. 11 /  24 iunie - 07 iulie 2004

Economia de piaåã concurenåialã determinã întreprinzãtorii sã-æi
concentreze atenåia æi eforturile pentru a fi profitabili æi eficienåi.
Existã foarte mulåi factori care contribuie la atingerea obiectivelor
legate de eficienåã æi rentabilitate æi a devenit un lucru universal
recunoscut faptul cã numai încercãrile de a-åi spori vânzãrile nu
sunt suficiente pentru a te transforma într-o firmã eficientã.
Unul dintre aceæti factori este controlul æi eficientizarea procesu-
lui de aprovizionare.
Aprovizionarea a devenit, din cauza complexitãåii factorilor de
care trebuie sã se åinã cont în luarea deciziilor, un proces atribuit
unui departament specializat, sau, în unele cazuri, chiar un servi-
ciu externalizat.
Achiziåionarea de produse æi/sau servicii presupune luarea în cal-
cul a mai multor aspecte, care diferã de la firmã la firmã, în
funcåie de cultura organizaåionalã a fiecãreia dintre ele. Dar se pot
distinge æi puncte comune, printre care menåionãm:
− disponibilitatea produsului/serviciului;
− caracteristici ale produsului/serviciului;
− calitatea produsului;
− garanåia oferitã;
− æi, nu în ultimul rând, aspectele financiare.
Pentru ca procesul de aprovizionare sã fie eficient, trebuie analizate
avantajele pe care le implicã alegerea unui anumit furnizor. Acest
lucru trebuie sã se facã evitându-se capcanele determinate de con-
fuzia dintre preå æi cost. Costul total (final) conåine, pe lângã preåul
produsului, cheltuieli pentru cãutarea furnizorului cel mai potrivit,
negociere a condiåiilor comerciale æi tranzacåiile propriu-zise.
Sã luãm un exemplu:
Sã presupunem cã pentru realizarea unui produs, un tehnician
are nevoie de rezistenåe, un traductor de temperaturã, circuite
integrate, un PCB, display, set de æurubelniåe, pistol de lipit,
cleæte special, un spray tehnic, o cutie, æuruburi, cleme de
prindere, mediu antistatic æi un aparat de mãsurare.

Acum apar problemele în gãsirea unei modalitãåi rapide æi eco-
nomice de achiziåionare a acestora. Este identificat un furnizor
pentru rezistenåe, traductor æi circuite. În unele cazuri, el oferã
numai cantitãåi mari de produse æi cu termen mare de livrare.
În cazul nostru, fiindu-ne necesare numai câteva bucaåi din pro-
dusul solicitat, preåul mic pe produs implicã cheltuieli supli-
mentare prin cumpãrarea unei cantitãåi mai mari.
Deci, a fost gãsit un furnizor cu preåuri mai mici, dar care poate
fi, de fapt, un furnizor cu un cost implicit mai mare. Este cãutat
în continuare un furnizor pentru pentru celelalte produse.
Deoarece sunt diferite tipuri de produse, trebuie apelat la mai mulåi
furnizori, aæteptatã primirea ofertelor de la toåi, analizat dacã pro-
dusele oferite corespund cerinåelor din punct de vedere al carac-
teristicilor tehnice, al complexitãåii acestora æi al garanåiei oferite.
Au fost identificaåi furnizori pentru nevoile tehnicianului, dar s-a
depãæit termenul de realizare al produsului finit, ceea ce, datoritã
întârzierii, determinã un cost mai mare al acestuia.
O alternativã preferabilã la situaåia prezentatã mai sus, dar pe care
în realitate o întâlnim destul de des, este apelarea la un furnizor cu
preå mai mare pe produs, dar care asigurã livrare în cantitatea
solicitatã, derulare uæoarã a comenzii, certificare de calitate a pro-

dusului, rapiditate în trimiterea acestuia etc. Astfel apar economii
importante în ceea ce priveæte gãsirea produselor necesare, sta-
bilirea contractului, transport, stocare, manipulare, platã etc. 
La o analizã atentã a celor de mai sus, se constatã faptul cã
aprovizionarea se face de la un furnizor cu costuri mici.
Dacã acest din urmã furnizor, pe lângã cele menåionate, este un
distribuitor pentru o plajã foarte largã de produse, avantajele sunt
æi mai mari. Clientul interesat în achiziåionarea multor produse din
categorii diverse, în cantitãåi mici din fiecare tip de produs va con-
stata economii importante la identificarea produselor cãutate (un
singur furnizor), la încheierea contractului (un singur contract), la
transportul produselor (un singur transport - uæor de urmãrit).
Astfel acest furnizor devine cel mai ieftin furnizor al clientului.
Conform celor prezentate anterior, Aurocon COMPEC, distribuitor
RS Components - Marea Britanie æi STASTO - Austria, îndeplineæte
caracteristicile unei firme de tip cost redus, adresându-se æi celor
care cumparã puåin cantitativ, din multe sortimente æi pentru care
calitatea produselor æi serviciilor sunt foarte importante.
Vã sunt oferite: 
• plajã foarte largã de produse;
• minim 12 luni de garanåie pentru produse (unele componente

sunt garantate pe viaåã);
• calibrare;
• servicii certificate ISO 9001:2001;
• informare facilã (modalitate rapidã æi convenabilã de identifi-

care a produselor prin intermediul catalogului tipãrit, catalogu-
lui CD æi, nu în ultimul rând, online la www.rsromania.com æi
www.stasto.com); produsele sunt însoåite de detalii tehnice æi
note de aplicaåii), alte servicii;

• livrare la sediul clientului;
• datele tehnice de care clientul are nevoie;
• flexibilitate æi promptitudine în derularea contractelor;
• dezvoltarea æi menåinerea unui parteneriat reciproc avantajos.

Din punct de vedere al clientului, pe piaåã existã douã categorii
principale de furnizori: unii care oferã spre vânzare cantitãåi mari
de produse de acelaæi tip, aceætia fiind în general furnizori pentru
materie primã æi piese utilizate în producåie (aæa numitele pro-
duse uzuale), iar alåii care oferã spre vânzare multe produse de
tipuri diferite æi în cantitãåi mici. 

Pentru cea de a doua categorie, este avantajoasã identificarea unei
firme care sã-i poatã oferi clientului o gamã mare de produse.

Iatã câteva activitãåi, care prin natura lor, necesitã achiziåionarea
unui numãr mic de bucãåi, dar din multe tipuri de produse: cer-
cetare, realizare de prototip, reparaåii-service. Alãturi de acestea,
firmele de producåie achiziåioneazã produse uzuale necesare pro-
cesului de fabricare în cantitãåi mari din acelaæi tip, dar æi, din
când în când, produse nespecifice în cantitãåi mici (de exemplu o
firmã specializatã în realizarea instalaåiilor de alimentare cu apã,
va achiziåiona åeavã æi racorduri ca produse curente, dar poate, la
un moment dat, achiziåiona æi niæte conectori electrici speciali, o
trusã de scule, o sursã de alimentare etc.).

Mai ales pentru cea de a doua categorie, a celor care cumparã
puåin cantitativ, dar din multe sortimente, cea mai eficientã æi
economicã modalitate de achiziåie este apelarea la o firmã de tipul
cost redus, care sã ofere întreaga paletã de produse dorite. De

ce? Pentru cã, în
cazul vânzãrilor
de tip volum mic,
20% din cost re-
prezintã produsul
propriu-zis, restul
de 80% fiind
cheltuieli de tran-
zacåie: cãutare,
aæteptare, înche-
iere contract etc.
Identificând la o
singurã firmã toa-
te produsele dori-
te, cheltuielile de

tranzacåie scad simåitor, fiind fãcute numai o singurã datã pentru
un numãr mare de tipuri de produse. Firma pe care o cãutaåi este
Aurocon COMPEC. Prin noi beneficiaåi de:
• gamã foarte largã de produse;
• disponibilitatea - noi avem produsele de care aveåi nevoie;
• siguranåa cã produsul este cel comandat;
• rapiditate în aprovizionare;
• seriozitate æi uæurinåa de a comanda;
• servicii care fac viaåa clienåilor mai uæoarã: livrare la sediul

clienåilor, suport tehnic, servicii certificate ISO;
• garanåie pentru produsele achiziåionate.

Aurocon COMPEC este cea mai eficientã æi de încredere
modalitate de a cumpãra produse tehnice, chiar æi în cantitãåi
mici, deoarece afacerea noastrã a fost conceputã pentru a-i
deservi æi pe cei care au astfel de nevoi! 

EFICIENÅÃ ÆI EFICACITATE
A u r o c o n  C O M P E C

Articolul de faåã nu are deloc aspectul unuia clasic, pentru prezentare de produse sau aplicaåii.
El urmãreæte sa vã convingã de eficienåa colaborãrii cu un singur furnizor pentru o varietate mare de produse.


