SALAS BLANCAS

Factores a tener en cuenta en la
compra de una sala blanca

En el mercado de las pequenas y medianas empresas que precisan para su desarrollo una
instalacion de una sala blanca o sala limpia, el usuario final habitualmente tiene poca o nula
informacion para escoger con éxito su asesor o0 empresa que le acompane de forma segura en

Su ‘nuevo proyecto’.
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n las empresas mas
grandes, ya sean
farmacéuticas, cos-

méticas, veterinarias, elec-
trénicas, etc., se dispone normalmente de
mucha mas informacion previa, ya sea por
disponer de un equipo de ingenieria mas
experimentado en estas contrataciones o
por el uso de una ingenieria especializada,
0 quizas por experiencias propias anteriores
en sus instalaciones o por parte de alguno
de los miembros del equipo dedicado al
proyecto.

En ambos casos, una decisién equivo-
cada o errénea puede tener un impacto
importante para la competitividad de una
empresa.

En el caso de las pequefas empresas, y
dada la mayor escasez de recursos y el me-
nor conocimiento del mercado de suminis-
tradores, el impacto puede ser ain mayor
si lo comparamos con una decisiéon errénea
en la contratacion por parte de una empre-
sa de mayor tamano, debido a los recursos
econdmicos y técnicos que este tipo de em-
presas tienen para solucionar un problema.

En ambos casos, una diferencia porcen-
tual en el coste de una instalacién, es un
margen que debe ser tenido en cuenta, ba-
sandose no solo en aspectos econémicos a
la hora de decidir la contratacion, sino en
el impacto de esta variacion en la inversion
en un proyecto/negocio a largo plazo. Es
l6gico pensar, por tanto, que las empresas
deberfan contar con el asesoramiento técni-
co necesario a la hora de tomar la decision
de compra.

Cuando las diferencias en la inversion
son de un porcentaje razonable pongamos
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< 10% (en proyectos de mediana enverga-
dura), creo que el Departamento de Com-
pras, deberia dar un peso importante en la
decision, a las personas que técnicamente
hayan vivido el desarrollo del proyecto vy,
por supuesto al usuario final, sin olvidar-
se, por supuesto, de la parte econémica
de la inversion. Una buena y consensuada
decision repercutird, mas adelante, en un
aumento de la productividad en el proce-
so para el que fue concebida la instalacion
y no deberia ser considerada como una
compra mas en la que el factor econémi-
co, ligado a una ‘supuesta’ igualdad de
producto, sea tan relevante.

En una instalacién de este tipo, la po-
sibilidad de igualar productos ofrecidos
por un numero ilimitado de empresas es
practicamente imposible, a no ser que se
cuente con una ingenierfa de detalle de
una empresa especializada en este tipo de
proyectos, lo que hace mas complicada si
cabe la decision final.

Es maés, una instalacién no tiene un uso
finito o limitado. Es mucho mas importan-

te, segun mi propio criterio, el rendimiento
econdmico conseguido basado en la du-
rabilidad y eficacia de la misma con unos
costes de mantenimiento moderados.

No puede disefiarse de igual forma una
instalacion pensada y disefada para traba-
jar a un turno de 220 dias/ano, que esa
misma instalacion disefiada para un traba-
jo a 5 turnos 365 dias/afo.

Las incidencias de los mantenimientos
en este Ultimo caso, tanto en maquinaria
como en instalacion, deben tenerse en
cuenta desde un principio.

La incidencia que pueda tener una ‘pa-
rada técnica’ en una producciéon continua
debe ser tenida en cuenta a la hora de dise-
fAar la instalacion, valorando la posibilidad
de asumir un costo de primera instalacion
un poco mas elevado en lo que se refiere
a la duplicidad de servicios bésicos como
pudiera ser el HVAC, suministro eléctrico
0 agua tratada, asi como la fiabilidad de la
instalacién en sus elementos estructurales.

El cliente deberia tener en cuenta, a la
hora de decidirse por un suministrador,
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una serie de factores que le otorguen una
buena posiciéon de conocimiento en el
proceso negociador, evaluando, no solo
la parte econémica, sino también el factor
humano, las sinergias entre las partes, la
comprension de la importancia del proyec-
to por parte del posible suministrador...
De esta forma, se podrdn conseguir con-
diciones de compra muy ventajosas y ba-
sadas en la confianza en la empresa sumi-
nistradora y sus capacidades o las personas
que la representan.

También tiene una influencia importante
el numero y tipologia de los suministrado-
res a los que se les requiere una cotizacion
de una instalacion de estas caracteristicas
tan especificas. En muchas ocasiones el
cliente solicita oferta a un sinfin de su-
ministradores, lo que no siempre favore-
ce el proceso, sino que normalmente lo
complica.

Segun mi criterio, en cada caso, y cono-
ciendo las necesidades del propio cliente,
se deberfa escoger un maximo de 4 posi-
bles suministradores, estudiando y com-
probando las famosas ‘listas de referencia’,
si pudiera ser personalmente, con otros
clientes, de tal forma que sean compara-
tivas tanto las capacidades técnicas como
las humanas.

Creo es importante, a la hora de definir
posibles suministradores, contar con em-
presas que puedan tener internamente
una serie de servicios, ya sea porque son
fabricantes de algunos de los materiales, o
porgue te ofrezcan un servicio de revisiéon
del disefo conceptual trabajando ‘codo
con codo’ y con un feedback entre los im-
plicados, o porque mas tarde puedan dar-
te un servicio de mantenimiento preventi-
vo 0 correctivo tan importante en este tipo
de instalaciones. Es importante contar con
una garantia de suministro de ciertos ma-

teriales en los plazos establecidos tanto en
obra como en mantenimiento.

Hoy en dia no es dificil tener una buena
pagina web y unas fotos descargadas de
internet que haga que cualquier empresa
sin bagaje o experiencia real reconocida,
pueda parecer una empresa especializada
en este tipo de instalaciones, cuando en
realidad no es cierto.

Un punto importante es comprobar an-
tes de cada contratacién la ‘cercania’ de la
empresa a la hora de prestar su asistencia
su eficacia y motivacion, que suele ya ser
indicativa desde el proceso de asistencia
en la preparacion del presupuesto.

Deberfamos dar un peso importante en la
negociacion a las empresas que puedan de-
mostrar fehacientemente que en los Ultimos
anos han sido capaces de realizar este tipo
de instalaciones en empresas similares, asf
como la antigliedad o prevalencia en el tiem-
po de la empresa, dando servicios similares.

Esta sencilla operacion nos evitard pro-
blemas posteriores de suministro y mon-
taje, que seran dificiles de corregir sobre la
marcha, teniendo en cuenta normalmente,
la urgencia y poca disponibilidad de tiem-
po del cliente para dar uso a su instalacion.

Un aspecto mas a tener en cuenta en el
proceso de compra, es que generalmen-
te no todos los posibles suministradores
ofertan de la misma forma, por lo que se
deberia intentar verificar el ‘alcance’ de
cada una de las partidas ofertadas, para
asegurar el fin al que van destinados, tan-
to de las instalaciones mecdanicas como la
arquitectura. Con esto serad posible evitar
‘sorpresas’ posteriores de materiales que,
aungue no aparezcan en la oferta inicial,
se pretenden incorporar posteriormen-
te. Todo ello, cuando realmente deberian
formar parte de la instalacion de manera
habitual para un suministrador de cierta
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seriedad y que comprenda las necesidades
del cliente final, asi como los requerimien-
tos normativos exigibles en este tipo tan
especifico de instalaciones.

No siempre unos precios unitarios bajos
dan la seguridad de conseguir un final tan-
to en planning como técnicamente acorde
con las expectativas esperadas.

Si hay elementos que no aparecen clara-
mente especificados en la oferta inicial y
el suministrador conoce de antemano que
serdn necesarios, el cliente se verd aboca-
do a pagar estos elementos ‘extra’ a pre-
cios mas elevados gque los de mercado, que
hagan recuperar estos unitarios bajos del
principio, ‘enmascarando’ de esta forma,
segun mi punto de vista, el valor final, tan
importante en el proceso de contratacion.

Con una empresa especializada y con
una relaciéon ‘interpersonal’ importante y
duradera se podran negociar, por ejem-
plo, precios fijos durante un periodo de
tiempo, garantias, mantenimientos, servi-
cios inmediatos, etc. que ayudaran a que
la instalacion sea duradera y se encuentre
en perfecto estado en todos los afos de
vida util, que en estas instalaciones son
muchos.

Por tanto y como resumen, yo diria que
en ocasiones una oferta a primera vista
de mayor/menor precio puede resultar,
teniendo en cuenta estos factores men-
cionados, una gran ventaja econdémica
para la empresa contratante, siempre y
cuando hablemos de precios ajustados de
mercado.

Este aspecto mereceria un analisis mas
profundo y complejo, lo que justifica que
cada vez mas los clientes se apoyen en in-
genierias, consultorias o empresas espe-
cializadas con un pasado, futuro y conti-
nuidad que garanticen el servicio a largo
plazo «

Los 6 factores criticos en la decision de compra de una sala blanca

Valorar la verdadera necesidad de trabajar en sala blanca y sus requerimientos.
Disponer de un proyecto de partida bien definido.

Decidir el nimero de opciones de compra.

Considerarlo como una compra a largo plazo, amortizaciones, leasing...

Considerar los gastos de explotacion.

Considerar asistencia geogréfica y servicio post venta.
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