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Expansién, viel

Los profesionales de compras ahorran
hasta un 12 % con una gestién estratégica

La competitividad del mercado y la internacionalizacidn de las comparifas obliga a profesionalizar
las compras a proveedores para reducir costes, aumentar en eficiencia y ganar en innovacién.

CARLOS LABADIA Msdrid  *

La fuerte competitividad en
la que se mueven las empre-
sas espafiolas v su apertura
hacia nueves mercados pone
de manifiesto la importancia
de unificar un proceso de
compras ¥ saber relacionar-
se adecuadamente con sus
proveedores, “Si el mercado
€5 muy competitivo, esto te
obliga a comprar mejor. Ade-
mis, a medida que estas en
mids palses debes explorar
ese mercado de proveedo-
res”, explica Pepe Valderra-
ma, director ¥ socio Fullstep,
empresa especializada en
optimizar los procesos de
COMmpra ¥ quien asegura que
“las empresas con una factu-
racidn de entre 10 millones y
20 millones de eurcs estin
apostando por profesionali-
AT SUS Compras”,

Entre las ventajas, desta-
can un ahorro de costes que
puede llegar a un 2 por cien-
to del presupuesto destinado
acompras ¥ una mayor agili-
dad en el proceso de adquisi-
cidm lo que contribuye a aho-
rrar tiempa,

Centralizar ¢l procesa

En opinién de Valderrama,
debe haber un departamento
de compras que centralice
las peticiones de los directo-
res de cada drea de la empre-

sa. A medida que evoluciona™

la gestién de compras, te das
cuenta que lo 16gico es apli-
car un mismo proceso a la

il
i

Bl director de compras y ¢l usuario deben trabajar conjuntamente.

Estructurarel proceso

W El encargado de compras
debe estudiar los
presupuestos de la
efMpresd para prever,
al menos, el 80% de las
COMpras necesarias,

M El usuario del producto
o servicio y el director de
compras deben definir
Juntos las necesidades
sobre este,

compra de los distintos ma-
teriales o servicios. Este pro-
ceso se refiere bisicamente a
una gestibn adecuada de la
informacién”. Segiin Valde-
rrama, “en la mayoria de las
empresas, los directores de
dreas gestionan por si mismo
la compra de un servicio o
material especifico para su
drea lo que constituye un

Ademis, antes de que em-
piece el afio es necesario es-
tudiar los presupuestos de la
compaiia y su plan de inver-
siones, “De esta forma pode-
mos llegar a saber el ochenta
por ciento de lo que debere-
mos comprar a partir del 1

g -
para optimizar & proceso con bos provesdores.

de enero y establecer un pe-
rimetro de compras defini-
do por una cantidad concre-
ta de euros”, reconoce Val-
derrama quien también ase-
gura que “hay que llevar una
gestion del departamento
proactiva para prever todas
las contingencias™,

Estructura &l proceso

En el momento que s¢ detec-
ta la necesidad de hacer un
compra hay que definir
exactamente lo que quere-
mos a través de una peticién
de oferta en el que “debemaos
establecer cual es nuestra
necesidad y el nivel de servi-
cio que queremos”, aflade.

Es en este momento don-
de el profesional encargado
del departamento de com-
pras v el director de drea fm-
plicado comienzan a trabajar
juntos definiendo estos pard-
metros porque “el primero
no conoce cual es la necesi-
dad real del usuario y el se-
gundo no conoce el proce-
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El comprador profesional,
como lo define Valderrama,
es quien dota al proceso de
una serie de herramientas in-

La innovacién en

el proceso de
compra centribuye
a diferenciarte

de la marca

forméticas que facilitan el
proceso de gestidn de la in-
formacion procedente de los
proveedores. “La prioridad
del comprador es optimizar
e508 Procesos para tomar la
mejore declsion en cada una
de las compras”.

Este departamento ¢s una
forma de innovar el merca-
do. “Si tienes un buen depar-
tamento de compras v capias
la realidad del mercado vas a
recoger mejor la innovacion
de ms proveedores v si los
incorporas a tu cadena de su-
ministro te pueden ayudar a
ser innovadores ¥ a diferen-
ciarte de la competencia®,
conchiye.



