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L.a mirada del

comprador

A pesar de los esfuerzos para
acercar posiciones entre los pro-
veedores v “los compradores de
gran tamafio” (cadenas de dis-
tribucién, grupos hoteleros y
centrales de compra), su relacién
continiia teniendo tensiones que
emergen entre bastidores... Mu-
chos consideran que estos com-
pradores se ocupan de destrozar
empresas.. Dicen que “al prin-
cipio todo va bien, pero con el
paso del tiempo, te aprietan tan-
to que al final debes abandonar
porque los nimeros no salen.”
Podria orientar la presente cré-
nica destacando el sentido filo-
sofico de su oferta y, por ende, la
justificacion ética, econdmica v
comercial de su existencia. Sin
embargo, no lo haré, no me pos-
tularé haciendeo una defensa or-
todoxa de su modelo de negocio.
En su lugar utilizaré un discurso
mas prosaico, sefialando que “los
compradores de gran tamarfio” ya
no son lo que eran, ahora son el
Mercado que debemos aceptar
si deseamos continuar distribu-
vendo nuestros productos a gran
escala..

Ya no se trata de filosofar, si no
de aceptar v, sobre todo, de pre-
guntarse: ¢Qué tiene que hacer
ml empresa para continuar apor-
tando valor al mercado? El pro-
blema no lo tienen “los compra-
dores de gran tamafio”, lo tienen

PROVEEDORES Q

sus proveedores...

éQué suelen tener en comun los
proveedores que en los tltimos
afios han crecido mucho operan-
do con empresas de distribucién
de tamafio? Son fabricantes, no
distribuidores. Se han especia-
lizado en elaborar los productos
que sus clientes les demandan,
no son proactivos en politica de
producto propio. Operan con
precios competitivos porgue tie-
nen pocos costes indirectos. Y
tienen pocos clientes.

El mundo de los ‘chollos' se ha
acabado. Nadie puede pensar en
entrar en “los compradores de
gran tamafio” v que le toque la
loteria. Esos tiempos pasaron y
no nos acompafiardn en los que
estan por venir. Estos negocios
demandan operar con los costes
que se derivan de la actividad
que van a compartir. Y en la ma-
yoria de los casos se necesitan
fabricantes con pocos costes in-
directos, porque el negocio que
comparten no los necesita. Esto
supone que los precios se confor-
man desde los costes indirectos
necesarios que no son los tradi-
cionales.

Esta forma de operar no la han
inventado “los compradores de
gran tamarfio”, si no la Ford. En
los afios 70, el entorno econd-
mico les decia a sus incipientes
proveedores: “No te fies de los
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americanos porque cuando ya
tengan el producto y tu te hayas
hipotecado con la inversidn, te
irdn apretando hasta sacarte el
ultimo céntimo..”. Sin embargo,
han pasado mds de 40 afios y es-
tos proveedores han desarrolla-
do grandes corporaciones indus-
triales, gracias a la colaboracién
sostenida con la Ford.

¢Qué hacen hoy "los comprado-
res de gran tamafio"? Algo simi-
lar: negociar con cada proveedor
los costes que se le deben trans-
ferir v rechazar los que no son
admisibles. Es lo que haria cual-
quier empresario en su lugar.
Sin embargo, el mercado se con-
timia llenando de fabulas, tépi-
cos ¥ mitos que a pocos les inte-
resa desentrafiar, ni desmentir,
porque defender en publico ‘el
aporte de valor' de “los compra-
dores de gran tamafio” no queda
bien, porque es mejor dejar que
los continten inculpando de to-
dos los males endémicos que tie-
nen las empresas que no desean

ver el mundo en el que viven. ==

Joan Aragonés,
empresario y consejero
independiente
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