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Juan José Jiménez Muiiiz, vicepresidente de Aerce
“Desde compras, en el momento en que ahorras un céntimo, va directo al beneficio de la empresa”

| papel que desempefia un res-
E ponsable de compras es bésico
para la rentabilidad de la empres:
subraya Juan José Jiménez Mufiiz,
vicepresidente de la Asociacion
Espaiiola de Responsables de
Compras y Existencias (Aerce).
En su opinion, "desde el departa-
mento de compras se pueden con-
seguir ahorros de costes y rentab
dades que son imposibles o muy

dificiles de alcanzar desde cualquier :

otra parte de la empresa”.

Efecto multiplicador

Jliménez reconoce que “es induda-
ble que desde el departamento de
ventas se pueden mejorar los bene-
ficios de una empresa pero, para
es0, hay que vender, es decir,
dependes de que el mercado te
acepte 0 No un campaa o un
esfuerzo adicional. Mientras que
desde compras, en el momento en
que ahorras un céntimo, ya es un
ahorro que va directo al beneficio y
ademas con efecto multiplicador”.
Un estudio de Aerce sobre el impac
to de las compras en las empresas
sefiala que el 67,2% de los ingresos
qgue obtiene una empresa se van via
compras. "Si se redujera solo un 1%

el coste de las compras, el beneficio :

i antes de impuestos mejoraria un

: viamente gasta dinero en materias
i primas, servicios, etc. “Esa es una
i de las grandes diferencias que hay
i entre obtener la rentabilidad via

i primero hay que gastar, mientras

i que desde compras no. En el

i momento en que has ahorrado en
compras es dinero que no ha salido
i delaempresay, al mismo tiempo,

i te hamejorado ya los resultados.

i Partiendo de la idea de que la renta-

8,9%. Por eso el ahorro desde el
departamento de compras tiene un
efecto multiplicador, porque cuan
mayor sea el peso de las compras
con respecto al total, el impacto
sera mayor. Es decir, que por cada
euro ahorrado en compras se obtie- :
nen entre 4 o 5 euros de beneficio

Mejora la rentabilidad
Jiménez recuerda que los ingresos
de una empresa llegan porque pre-

ventas o via compras. Para vender

bilidad es el beneficio sobre los
recursos empleados y los beneficios
son los ingresos menos los gastos,
compras es la unica unidad dentro

de una empresa que toca todos los
factores de esta formula para mej

rar la rentabilidad. Algo que no es
factible desde cualquier otro rea”.
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! cion de muchos responsables de
i compras. Aunque con una inversion :
i pequeiia en formacion y en herra-

i Quier empresa en esta materia.

i En este sentido, Jiménez recomienda
i alas empresas que inviertan, dentro
de los departamentos de compras,

i enloque es la automatizacion tecno-
| logica de las tareas que son mas faci- :
i les de hacer, como el aprovisiona-

i miento. “La mayor parte del tiempo,
i los compradores la pasan detrés del
i pedido: que si llega 0 no, que donde :

i En su opinion, "no es facil decir cual :
i Que podrian invertir en lo que real-
i mente les genera valor afiadido a la

es la receta para hacer una gestion
eficaz de las compras”. Pero tiene
mucho que ver con la escasa forma- :

mientas se pueden mejorar muy
facilmente los resultados de cual-

Juan José Jiménez
Muniz, vicepresiden-
te de la Asociacion
Espaniola de Respon-
sables de Compras

y Existencias.

estd..., y estan perdiendo un tiempo

empresa como es la gestion de com-

i pras: una gestion adecuada de pro-

veedores, un conocimiento adecua-

i dodel mercado, una biisqueda de
i nuevos productos, etc.”.

: Formacion especifica
H Segt’m Aerce, una empresa decide

tener a una persona dedicada a com-
pras cuando empieza a facturar unos
6 millones de euros. “Por debajo de
esa cifra, no suele haberlo. No obs-
tante, no es necesario tener una per-

: sonaa tiempo completo dedicada a
i esta labor, pero si se puede tener a

alguien con formacion especifica en
compras a tiempo parcial”.




