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ERP, MICROPYMES ¥ CANAL DE DISTRIBUCION

Poco a poot se diluye la sensaclén antre nuestras mioro
pymes de que la lmplantacion de un ERP &8 Algo dnica-
mente resgervado & las medianas ¥y grandes empresas, Hoy
por hoy disponen de una amplia oferta de soluclones de
gestion disefadas aspecialmente para resolver su casuis-
tica v & un precio muy adecuado & su capacidad de inver-
sidn

Bon soluciones rdpidas en su instalaci
¥ con una cada vez mas alta capasci

i d= adaptanidn a lasg
necesidades de |a empresa, integrando las diversas dreas

de nagocio de una forma aficlente. JQué aporta un ERP, por
A la micropyme? Lo mismo que &' las empresas da
r tamafio, Esto es automatizasién y eficlencia an los
proocesos de negoocio, incremento de la productividad y un
aumento de la rentabllided general de | emprasa. Bn defl-
nitiva, ganar capacidad competitiva ¥ valor en la diferen-
olacion

No obstante, st bien la micropyme es consclents de la ne-
'_!E!S'.l:ln.d a8 :T'.L].il'_'[':L' ..I.".'.':l"ll'\ﬁ'::&ﬂ—pr"‘}"' tambid larto qua
issconocs dinds buscar soluciones de ges
un ¢ n sarvicio de mantenimiiento yaun Mo Adsciiacdo
5i una gran e’-n’.;‘-h:—.sai no dispone de un ERP todo el mundo
iva. Bl no lo Hens uns madians
empresa 68 que no tiens capacsidad de crecimisnto ni con
trol da nagocio. Pero 8l no 1o tlans una pequefia em-
presa, puss Lampoco pasa nada, que con fu programilla de
pontabllidad ya van tirando, y muchas veoas aso 88 lo unioco
que o lea orrace,

El eafusrzo que dabe realizar el canal de distribusién ya no
unicamente consiste en vender producto. Tieanan que asfor-
Zarse por asumir su propio lengusje, -ﬂ[l.r'.- lizar al valor
dal ERP con benaflclos enten

en todo momento ases
cOmo un servicio de val e primera magnitod, o
yéndoss en un partner de 1 MIMpresa, MAE que 1N
proveador Wonologico.

Esta soa probablemente la asignatura pendiente del canal
de distribucidén para legar complstaments & un mercado
que no por olvidado, tiene un gran atractivo &n ouanto &
posibllidad da gensracitn de negoolo, JMAs padagogia? Pu-
diera ser, paro también es necesario que ol canal da distri-
buoidn busque soluciones de gestidn potentas ¥ disanadas
axclusivamanta para responder a
las necesidades competitivas de las
pymes, dando un paso mas alld dal
siempre precio o dal renombre dal
fabricants

En realidad, adscuarse al mercado
que quieren ganar

an potantes,

oplna Que Nos 85 comps

bles ¥ al




