Ya se acabó la crisis III
Vaya pensando que lo que ha cambiado, son las condiciones. Crisis solo quiere decir CAMBIO. (De krinein, o sea de raíz grriega). Así que: Aquel proveedor de toda la vida, o se aclimata o se “aclimuere” decía mi abuela. Sí, sí. Ha tenido el gusto de trabajar con nosotros sin que le repeláramos el precio y su servicio durante años. Toca exigir. Si nosotros hemos de ponernos las pilas y mejorar nuestra eficiencia operativa, nuestros proveedores también. No solo sus condiciones de precio y plazo, sino de servicio.  
Piense en “tercerizar”. Este neologismo que es como denomina por ejemplo el BBVA al proceso que el anglicismo llama Outsorcing. Obtener de una fuente ajena a nosotros, servicios y productos que:

a) Nos lo hagan a un precio igual o mejor que si nos lo hiciéramos nosotros

b) Con una calidad igual o mejor que si lo hiciéramos nosotros

c) MUY IMPORTANTE: Que no sea la médula de nuestro negocio. (Core business)

En esa lógica, piense seriamente en que es mucho mejor que ni el local ni la nave ni las oficinas deben ser suyas. Ni los vehículos de transporte si Ud no es transportista, ni los de los vendedores. Tampoco los ordenadores y los escritorios. Revise su llamada “Cuenta de Explotación”, el Estado de Pérdidas y Ganancias. Mire CADA MES, proporcionalmente a su venta cuáles son aquellos conceptos que inciden en mayor proporción en sus gastos generales (incluidos los sueldos) y piense que es probable (incluidas las amortizaciones) que haya alguien que lo haga mejor que Ud. Piense que cuando se trata de equipos y toda clase de activos la premisa fundamental en tiempos de cambio, es la liquidez. Hágase líquido. Venda, si puede (seguro que hay a quién le interesa porque ESE sí es su core business) todos los activos que no tengan que ver con la médula de su negocio y alquílelos. 
Años atrás, me tardé casi tres años en demostrar a un gran banco español que abastecerse de artículos de escritorio, papelería, consumibles para impresora y para ordenador, impresos y tal, le costaba tres veces mas caro autogesionándose que dándolo en Outosourcing. Para ellos era el 2% de sus gastos en la cuenta de explotación, y sin embargo tenían dedicados 10.000m2, y 15 sueldos del área de compras a hacer cuadros comparativos de precios para buscar al mejor postor, y almacenaban 6 meses de consumo, con todo el coste financiero y de oportunidad que ello suponía. Varios millones de euros supuso el ahorro desde el primer año. Claro está que se trataba de un banco con 32.000 empleados. No obstante el Coste Integral (mirando todos esos temas que están debajo de lo evidente, o sea de la punta del iceberg) fue reducido a menos de la mitad.

Piénselo. Analice cada mes sus gastos y costes y póngase una meta de TAN SOLO un 5% de reducción en los próximos 6 meses, y verá que lo consigue mucho mas pronto de lo que se imagina. Es cuestión de proponérselo y ¡el horno no está para bollos! (¡¿a que no?!) Espabilar y salir del letargo. ¡Pues es lo que toca!  

