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COMPRAS:

COMO OPTIMIZAR COSTES

Tres de cada cuatro euros de los gastos de una empresa son para
proveedores. El director de Compras gana peso en las pymes

Angeles Caballero MADRID.

“En Espafia estamos muy acostum-
brados a automedicarnos. De repen-
te alguien tose y enseguida le reco-
mendamos un jarabe que a nosotros
nos fue fenomenal. Pero a ninguno
Se NOS ocurre pensar que no somos
ni médicos ni farmacéuticos”.

Juan José Jiménez, presidente de
Aerce (Asociacion Espariola de Pro-
fesionales de Compras, Contrata-
cién y Aprovisionamientos) utiliza
este ejemplo puramente socioldgi-
co —aunque con suficientes tintes
de realidad- para trasladarlo a su
sector. “Pensamos que comprar, co-
mo es un acto cotidiano, lo sabe ha-
cer todo el mundo. Pero no es lo mis-
mo ir con tu dinero delante que con
el de la empresa. Estamos tan acos-
tumbrados a hacerlo que creemos
que lo sabemos todo. Mentira”.

Se busca director de compras. O
eso parece. Un puesto que hace tiem-
po apenas estaba profesionalizado
y para el que, como dice Jiménez,
parece que servia cualquiera. Pero
esa percepcion, como toda que sea
apresurada, es erronea. Ademas, se
trata de un puesto que gana ente-
ros en las empresas porque, con o
sin crisis de por medio, su tarea es
imprescindible para el buen fun-
cionamiento de los negocios. Ya que
los errores de compras se pagan ca-
ro. Literal.

“Hay que saber comprar profe-
sionalmente hablando. Cuando nos
confundimos y pagamos un euro de
mas por algo, ese euro no vuelve
mas alaempresay se pierde. Es una
metedura de pata irreversible”, afia-
de Jiménez.

Larelevancia de esta funcién se
comprende con una cifra contun-
dente. De media, tres de cada cua-
tro euros que gasta una compaiiia
se destinan a pagar a sus provee-
dores, asi que de una buena ges-
tién de ese presupuesto depende
el ahorro para el balance de la em-
presa, mas que ajustes en otras
areas que suelen ser mas frecuen-
tes, como la de personal. Y la bue-
na gestion de la compra no tendra
un impacto leve: algunos estudios
calculan que un ahorro del 5 por
ciento obtenido por este departa-
mento puede mejorar los resulta-
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dos operativos de las compaiiias
en mas de un 30 por ciento.

La definicién mas académica de
este puesto la aporta Alfredo San-
tos, director general de busqueda'y
seleccién de Hudson. “Se encarga
de definir la politica de compras de
la compaiiia en términos de canti-
dad, calidad y precio, fija los obje-
tivos econdmicos anuales de su drea,
que incidiran de modo directo en
los resultados de cada unidad de
negocio, y la empresa en su totali-
dad”, sefiala.

La mayoria de las empresas del
Ibex cuenta con un director corpo-
rativo de compras, y desde Aerce
aseguran que antes del inicio de la
crisis esto no era tan habitual. Y uno
de los datos que revela el aumento
del peso de este perfil en las orga-
nizaciones es que su salario tam-
bién ha engordado. Segiin un estu-
dio de esta asociacion, desde 2008
el sueldo de los directores de com-
pra ha subido un 13 por ciento has-
ta los 85.500 euros. Ademas, la for-
macién universitaria de quienes tra-
bajan en el area de Compras ha pa-
sado en un lustro del 29,3 por ciento
al 39,6 por ciento.

“Es un puesto que definitivamen-
te ha ganado peso en los tiltimos 15
afios, y no solamente en los tltimos
5 con motivo de la crisis. La conti-
nua necesidad de buscar eficien-

cias en los costes, hace que es-
ta figura sea critica en las or-

ganizaciones, hasta el punto que es
determinante en la cuenta de re-
sultados de la empresa”, explican
desde Hudson.

Ahorro y beneficio directo

“El departamento de Compras es
una pieza esencial porque cada eu-
ro que nos ahorramos incide en el
beneficio directo”, insiste Jestis Re-
bollo, profesor de Marketing y Dis-
tribucién de IE Business School.

En su opinion, la persona que ocu-
pe este puesto debe concentrarse
no solo en vigilar los costes -factu-
ras telefonicas, mantenimiento de
la limpieza... todo es importante-
sino en los ejes que le aportan va-
lor afiadido al consumidor y por
tanto haran aumentar la demanda.

El director de Compras debe re-
negociarlo todo. Su trabajo consis-
te también en conseguir mejores
precios de los proveedores habitua-
les. Para ello es importante evaluar
trimestralmente las facturas de esos
proveedores, y mejorar los acuer-
dos que tenemos con ellos.

En este caso, segun las personas
consultadas, la factura telefonica es
uno de los dolores de cabeza recu-
rrentes de muchas compatiias. Qui-
za haya que optar por el correo elec-
trénico o por Skype. O compartir la
oficina o parte de ella.

Y en qué sectores se pueden en-
contrar mas profesionalizados es-
tos departamentos. Para Juan José
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Jiménez, en el quimico-farmacéu-
tico, el de automocion... “aquellos
que tienen unos margenes peque-
flos y que por tanto son los que mas
ajustan costes presionando a los
proveedores”, explica. Jests Rebol-
lo esta de acuerdo con esta afirma-
cibn, y aflade que es un departa-
mento que siempre ha estado inti-
mamente vinculado a los departa-
mentos de logistica y finanzas,
“aunque ahora tiene relacién mas
directa con el 4rea comercial”.

Antes de la crisis, “cuando todo
valia”, explica Rebollo, el margen
era importante pero no tanto por-
que podias tapar con la demanda
otras carencias de la empresa. “Pe-
ro hoy, en plena crisis y con una cai-
da dréstica del consumo, nos ha to-
cado reducir precios y por tanto te
quedas sin tanto margen”, afiade
rotundo.

En las pymes, o mejor dicho, el
99,8 por ciento del tejido empresa-
rial espafiol, parece que también se
dan cuenta.

“El departamento de Compras es
un rea estratégica y mi empresa se
ha dado cuenta, pero no es lo nor-
mal. Antes me ocupaba de la ges-
tién de pedidos y de la mercancia”,
cuenta Ana Escuder, responsable
de Compras de EI Archipiélago, una
empresa canaria que se dedicaala
fabricacion y distribucién de zu-
mos bajo la marca Libbys.

Una empresa formada por 85 per-
sonas en la que su departamento
maneja un importe de unos seis mi-
llones de euros y una partida para
el transporte de unos 500.000. “En
mi caso hay un antes y un después
de la formacién”, dice.

Ella trabaja en la compafiia des-
de hace nueve afios, siempre en el
area de Compras, pero reconoce
que no contaba con formacion es-
pecifica para su dia a dia lleno de
gestion de proveedores, logistica,
stocks, etc. “La empresa nos formé
a dos personas y eso nos ayudé mu-
chisimo”, afiade.

Formacion y conocimiento. Dos
requisitos imprescindibles para cual-
quier director de Compras que se
precie. Un area de negocio que has-
ta ahora se ha visto como un mero
centro de costes y no como benefi-
cios. “Eso se consigue integrando-
lo de verdad en la compaiiia”, dice
Juan José Jiménez desde Aerce, pa-
ra quien antes de sacar la cheque-
ra, hay que pasar por tres etapas.

Por dentro y por fuera
La primera consiste en conocer bien
la empresa. La segunda requiere de
una descripcion, lo mas completa
posible, de las necesidades de di-
cha empresa con un técnico. A par-
tir de aqui, la tercera, y tiltima, se
basa en la basqueda de las
soluciones que ofrece el
mercado para los aspectos
estudiados. Nuevos provee-
dores, nuevos productos...
“A través de su desempefio, de-
termina en gran medida el nivel de
competitividad de los productos y
servicios que una empresa comer-
cializa, en tanto en cuanto es ingre-
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La evolucion del puesto en un lustro
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diente critico de la estructura de
precios -si hablamos de compras
directas-, y ademas en la rentabili-
dad global de la empresa -si habla-
mos de compras indirectas-”, afia-
de Alfredo Santos.

Cartonajes Vir es una empresa
familiar con sede en Asturias que

se dedica a la fabricacion de cajas
de cartén ondulado. Con mas de 80
afios en el mercado, decidieron en
2004 dejar a un lado la promocion
internay ficharon a Eduardo Mon-
tes como director de Compras.
“El departamento ya existia en
ese afio pero no estaba lo suficien-

temente profesionalizado. Que-
rian a alguien que aportara aire
fresco. Yo trabajaba en el departa-
mento comercial de una empresa
del sector de la logistica, asi que
pasé de vendedor a comprador”,
explica Montes.

En una planta de produccion co-

mo ésta -en la que trabajan 140 per-
sonas-, Montes explica que hace
falta tener la vista puesta (y la aten-
cioén, claro) en varios puntos. Segiin
dice, hay que tener mucho conoci-
miento del mercado, estar al dia de
las oportunidades que éste ofrece
y tener muy en cuenta el compo-
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nente financiero y el logistico. “Al
final, nuestro trabajo consiste en
optimizar costes”, resume.

Porque al final, como apunta Je-
sts Rebollo, la ecuacién es bastan-
te sencilla: “O renegocio todo o no
tengo demanda, y si no tengo de-
manda, cierro”.



