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Gestion de proveedores y la innovacidn, claves en el sector del retail alimentario

Recientemente acabo de publicar un decalogo del retail para hacer frente al Covid-19,
donde el denominador comun es la gestién. De las 10 actuaciones que se indican, a
excepcion de las 2 primeras, el resto se pueden aplicar en el orden que en cada momento
se crea conveniente. La primera es de cajon, la tesoreria, hay que parar el golpe para
aquellos comercios que hayan tenido que cerrar o que les haya disminuido su facturacion,
tener suficiente liquidez es la clave. La siguiente en la lista, la estrategia, marcar una guia
para afrontar con garantias tanto el confinamiento, como la salida del mismo. Pero ya me
permitiran que me centre en dos actuaciones que probablemente en la situacidn en que se
encuentra el sector del retail alimentario, pueden ser de suma importancia, la gestiéon de
los proveedores y de la innovacion.




Vamos en primer lugar con los proveedores. Tradicionalmente se ha considerado al
proveedor con mucha desconfianza, ahora es el momento en que, de una vez por todas,
tratemos al proveedor como parte imprescindible de nuestra cadena de valor. De esta
crisis, tenemos que aprender mucho y una de las ensefianzas es que debemos potenciar la
colaboracién.

En mi decdlogo indico que es el momento de hacer una lista detallada de los proveedores
gue tenemos, realizando un ABC, donde ponderemos tres pardmetros, el volumen de
compra, el nivel de servicio, y el grado de importancia estratégica del proveedor. Con estas
tres variables multiplicadas tendremos aquellos proveedores que son esenciales (tipo A),
los que debemos continuar con ellos pero que necesitan mejoras (tipo B) y los que pueden
ser prescindibles (tipo C). En la gestién es vital focalizar nuestra atencidn, tener clara la
estrategia a seguir, y de esta forma la toma de decisiones serd mucho mas rdpida, aspecto
primordial en estos dificiles momentos.

La colaboracion estrecha a la que me referia va en el sentido de que el proveedor tiene que
formar parte de nuestro ecosistema de manera principal, ya saben aquello de que una
compra bien gestionada significa una gran probabilidad de venta realizada. El didlogo fluido
y constante con el proveedor debe ser continuo. Si ganamos nosotros, ganan ellos. En
comercios donde la facturacién ha bajado notablemente o incluso es cero, hay que
negociar con los proveedores compartir pérdidas, reformular vencimientos, pero nunca
dejarlos en la estacada, igual que ellos con nosotros. El denominado win to win (ganamos
todos), debe ser la clave siempre. Nos necesitamos mutuamente.

En la necesaria colaboracion estrecha con el proveedor, bueno sera aplicar un método que
surgié en los afios 80, Management by walking around, por Tom Peters y Robert H.
Waterman en el libro “En BUsqueda de la Excelencia” (1982), que significa gestionar
mientras vamos andando. En el caso de los proveedores, seria visitar la propia fabrica,
aprendiendo con la simple observacién de cdmo trabajan y del didlogo con las personas
gue estan en el puesto de trabajo.

Otro eje de actuacidn prioritario es la innovacion. En todas las empresas que asesoro ya
hemos coincidido en poner la innovaciéon como valor, toda aquella empresa que no innove,
estd abocada a desaparecer. Pero, antes que nada, tenemos que ponernos de acuerdo en
qué significa innovacién. Para ser breve, siempre me ha gustado la definicién de Alfons
Cornella, que dice que la innovacién es como un motor de tres tiempos. De entrada, los
gue tenéis conocimiento en motores, ya sabéis que no existen motores de tres tiempos,
con lo cual esta idea ya de por si es una novedad. La metafora nos va bien, para definir la
innovacion como la suma de tres aspectos: Idea, valor y resultado. Es decir, para que exista
innovacion primero hay que aportar ideas, a las que debe seguir la aportacion de valor,
pero la idea no sera innovacién hasta que se genere valor, y este ciclo debe
retroalimentarse de forma continua y sistematica.

Para que la innovacidén se impregne en nuestros negocios, es imprescindible que sea un
fundamento, que sea un ideal y principio a compartir, es decir considerado como un valor.
Este valor lo compartiremos con todo el personal de nuestra organizacién, con los
proveedores, clientes y todos los grupos de interés que identifiguemos. Lo explicaremos a
nivel mas practico, debemos facilitar a todas las personas de la organizacién que aporten



ideas a partir de la escucha y observacion continua de lo que hacen y dicen nuestros
clientes fundamentalmente, pero también de nuestro entorno. A partir de ésta premisa
basica, la direccion de un establecimiento comercial debe gestionar esta aportacién de
ideas, anadiendo valor, es decir, filtrando en primer lugar y luego desarrollando esas ideas.
Y como ultimo paso, evaluar con indicadores el nivel de acierto de dichas innovaciones. No
olvidar que, sin resultados, no habrd innovacion.

Con la innovacidon como valor, se aplica en la organizacion una auténtica cultura de
aprendizaje. Los profesores Martin Reeves & Mike Deimler, frente a la pregunta de cudl
serd la nueva ventaja competitiva, respondian que no solo lo es lo muy bueno, si no
también en aprender hacer cosas nuevas.

Estamos en momentos dificiles, afrontémoslos como una oportunidad de cambio, de
repensar nuestra forma de hacer las cosas, de gestionarlas, de tomar decisiones. Para ello
apliguemos agilidad en nuestra gestion, con métodos sencillos como el circuito de feedback
de informacion Crear-Medir-Aprender que es el centro del modelo del método Lean
Startup, muy relacionado con la innovacion.

Para finalizar, les ofrezco una serie de videos en los que voy explicando cada una de las 10
actuaciones que me han parecido prioritarias para afrontar el Covid-19 y poder salir mas
fuertes en el momento del desconfinamiento. Ahora es el momento, les conmino a hacerlo
con actitud siempre positiva. Acuérdense que los conocimientos y habilidades suman, pero
la actitud multiplica. Adelante pues, y mucha fuerza.

Joaquim Deulofeu Aymar, 20 de abril del 2020

Xavier Marcet (200419):

La crisis obligard a una nueva sincronizacion de capacidades y oportunidades.
Tres cosas prioritarias: tesoreria, clientes, personas. Las personas es su comunidad y su
fuente de valor, la tesoreria es su respiracion y los clientes.



