
iHayquemeter la tijera!Cómoafinar
en

el recortedecostesempresariales
Nosedebedespedirsinunanálisisintegralque
cifre el pesodecadapartidaen el presupuesto

PepaMontero

MADRID .Laspymes llevanaños
haciendo de la necesidad virtud

,

sobretodoen
lo referido a

la

contencióndecostes . Sinembargo ,

la

crisisestáforzando a muchas
compañías a recortar

,

aúnmás
,

unas
partidasdepor sí magras . ¿Pordónde
meter

la tijerasinque el ajustesea
traumático paralostrabajadores ,

ni frene la actividad productiva?
Antesdetomarninguna decisión

,

esimprescindible que la empresa
realiceunanálisisintegraldesu
estructuradecostes . Esto

, quepuede
parecerunaobviedad

,

" esunerror
quecometenmuchísimas pymes ,

porquedesconocen algo tanbásico
como el pesoquetienenlas
distintas partidasdecompras ,

recursos
humanos o gastoscorrientesen el

presupuesto global "

,

constataLuis
Santiago,

directorgeneralde
LowendalMasaiEspaña . Quizáporeso

,

tantaspymesempiezan la casapor
el tejado .

" Loprimeroquehacenes
despedirpersonal , pensando que
asíseahorranmuchodinero

,

cuando nuestra experiencia como
consultoraespecializadaengestiónde
costes nosdicequenosueleserasí "

,

aclara el directivodeLowendal.

? Noquierodespedir, ¿quéhago?
Losgastosdelasempresasse
dividennormalmenteencincoáreas :

Comercial
,

Procesos
,

Organización
,

Suministros
/ logística y

Gastos
(

telecomunicaciones
,

formación
, seguros , viajes , seguridad ,

etc.
)

. Si
la empresanecesita

contener u optimizarcostes-no
reducirlos deinmediato-

,

lo razonable
escomenzarporracionalizar
procesosoperativos y productivos . Es
decir

, mejorar la automatización e

informatización
, que a medio

plazo setraduciráenunahorro . En
cambio

,

si a la empresa le urge
bajar loscostes a cortoplazo ,

tendría
quealigerar el áreade
Organización

,

evitarduplicidades e

ineficiencias
,

lo queconllevadespidos.

? Embudoparagastosgenerales
Unaempresanoesunhogar , pero
losconsejosde la abuelasuelen
funcionar

,

asíqueunaformarápi

dadeahorraresbajar el gastoen
telecomunicaciones

,

formación
y

seguridad ,

controlar losseguros y

viajesdeempresa y
,

sobretodo
,

vigilar lastarjetasdecrédito . Cuanto
máspequeñasea la empresa ,

más
fácilresulta aligerarestapartida.

? Ojo al transporte y

la logística
Enciertostiposdeempresas ,

comolasdedistribución
, cualquier

cambioenesteejeestratégico
puedeponerenpeligrosu
supervivencia . Losabenbiencompañíasco

1

GETTY

moChep , quedesdequeempezó a

operarenEspaña ,

en1987
, trabaja

confabricantes
, operadores

logísticos
y

distribuidoresen
la

estandarización delossistemasde
paletización . MartaFuentes

,

directora
deRecursosHumanospara Iberia

,

insisteenqueescrucial "

mejorar
procesos y aportarahorrosal

conjuntode la cadenadesuministro "

.

? Buscar
y comparar suministros

Hacercirugíafinadeproveedores
y tipodecompras ; jugarconlospre

Meterencinturalosgastosdecomunicaciones
,

viajes ,

formación
y

tarjetasdecréditoescrucial

cios
y plazosdeentrega ; negociar

formasdepago y posible
financiación

;

subastar
y adjudicar al mejor

postor el aprovisionamientode
materialesesunadelasmedidas de
ahorromáseficientes a medio

y

largoplazo.
EnopinióndeLuisSantiago ,

directorgeneralde la consultora
Lowendal MasaY España ,

"

optimizar la cadenadesuministroses
fundamental

, aunque sonmuchas
lasempresasque la descuidan "

.

Lafirmaque él dirige tiene
clientesdetodoslostamaños

,

desde
empresasquefacturan20

,

30 o

40millonesdeeuros
,

"

aunque
nuestrotargetmáscomúnsonlos
quetienenunafacturaciónen
torno a los100-400millones "

,

explicaSantiago . A todoslos
clientes lesaseguran

"

el retornode la

inversión
;

dehecho
,

la cifra
mediadenuestra remuneración -fi

Hacercirugíafinade

proveedores , negociar
formasdepago y ajustar
losprecios y

losplazos
deentregasale a cuenta

ja

masvariable-representa
aproximadamenteun15porcientode
losahorrosobtenidos el primer
año "

, concluye.

?
El marketing aguantabien

Pormalqueestén lascosasenuna
empresa ,

esevidentequetieneque
seguirvendiendosusproductos y

servicios
, por lo quelasacciones

depromocióncomercialsuelen
serdelasúltimas

-y

menos
tocadas-por la tijeradelajuste . Entodo
caso

, optimizarcostesen el

departamento comercial
y

demarketing
esposible ,

hilandomuyfino
y

restringiendolasacciones
comerciales a lasmuyespecíficas y

deltodo
imprescindibles.

Porque ,

al margendeque la

crisisimpongaahorarecortes
urgentes

y

drásticos
, paraque la gestión

empresarial seabuena
y

eficiente
,

laspolíticasdeoptimizaciónde
costesdebenserpermanentes.

Internacionalización

AHORRARENLAS
EXPORTACIONES
ESFACTIBLE

Trasladodemercancías
? Sintirar la casapor la

ventana
,

todaempresa debe teneren
cuenta quesepierdemucho
dineroporculpadelos
imponderables de la

carretera
y

delflete
marítimo

,

la inclemencia del
mar

,

la burocracia aduanera o la

picaresca . Precauciones
básicasson

, portanto
,

cumplimentar cuidadosamente el CMR
y

,

encasodeduda
,

consultarcon
el cliente

;

solicitarreferencias
detodonuevosocio

y

firmarun
seguroquegaranticeel cobro.

Cuadernos ATAdeCámaras
? Unaempresa queparticipa
enunaferia internacional o en
cualquier tipodemuestra
necesita ' exportar'temporalmente
sumercancía o servicio . Para
ello

,

estánlosCuadernosATA
delasCámarasdeComercio

,

quesirvenparamoverequipos
para la realizacióndetrabajos
detipoprofesional : prensa ,

radio
,

instalaciones técnicas
,

etc.
Además

,

si el empresario
acude a lasCámaras

,

éstaspueden
resolver susdudas

y

asesorarlo
sobre la formamásventajosa
demover mercancías.

Proveedores locales
? Cuandounaempresa gana
uncontratoenunalicitación
internacional

,

lo normalesque
tengaquecomprar y

ensamblar
losproductos ,

o contratarlos
serviciosdeproveedores
locales endestino . Estoescasi
imposible sincontarconun
asesor externo "

queentiendade
comprasestratégicas y

fiscalidad
, quepuedaoptimizar el

' cash-flow'
y sepacómo

optimizar la financiación de la

innovación

"

,

a juiciodeLuisSantiago.
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