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  Prólogo




  E l mercado editorial mundial está absolutamente saturado, por lo que es muy difícil llegar a publicar hoy en día, sobre todo en el ámbito profesional y técnico, que siempre tienen un público más reducido que las grandes novelas de consumo masivo. Sin embargo, hay propuestas de libros tan buenas, pero tan buenas, que consiguen hacerse un hueco y pasar a través de esa muralla de papel y cartón que rodean al lector profesional, y se hacen un hueco en el limitado espacio de las librerías especializadas, así como también en las generalistas. Una de ellos es este libro, que tuve la suerte de poder leer como paso previo para su consideración como publicación por ESIC Editorial. Atareado siempre, como andamos todos hoy en día (¿o no es verdad?), aproveché un vuelo intercontinental para echarle un primer vistazo a regañadientes, pero me sedujo tanto, que no pude dejar de leer hasta aterrizar en destino.




  Los temas escogidos son de rabiosa actualidad, estando además redactados con un estilo fresco y dinámico, casi como artículos periodísticos, o, no, más bien como si fuera un ameno relato, contado con voz suave, en la sala de espera de un aeropuerto cualquiera, mientras tomamos el enésimo café, o té, de la jornada, y cuando vemos, a través de las grandes cristaleras, cómo las luces mortecinas del día bañan los aviones de treinta compañías diferentes, ofreciendo el marco perfecto al cansancio del viajero frecuente. La armonía con la que Beatriz integra los tres grandes temas que nos presenta, el “sourcing”, el emprendimiento y cómo hacer negocios en China, se asemeja a la sucesión de caracteres con finos y elegantes trazos de la caligrafía china, que siendo independientes entre sí, se agrupan para formar nuevos conceptos.




  Sus diez años de experiencia vital y laboral en China se filtran por cada página, fluyendo ininterrumpidamente y envolviéndonos con el contexto imprescindible para poder entender una realidad tan compleja. Bueno, tanto como “entender” sería demasiado, no aspirando a tanto la autora, pero sí a meternos en ambiente. Además, la obra dispone de ese toque de profundidad intelectual que sólo se obtiene con una sólida formación académica. El hecho de que una parte de la misma la haya recibido en nuestra escuela en sus años de formación juvenil, nos produce una especial satisfacción adicional, pero no pretendemos apropiarnos de méritos conseguidos sólo por ella en varias universidades en España y en el extranjero.




  Destaco también su interés, durante todo el libro, por no centrarse en las grandes empresas, que han sido el objeto de casos de estudio y libros previos, sino en poner el foco en la realidad de las pymes. Su doble condición de consultora de servicios y empresaria de producto, desde pymes, con pymes y para pymes, le permite transmitir experiencias y conocimientos con autenticidad y con un toque de pragmatismo, raramente presentes en este tipo de trabajos.




  En lo que respecta al “sourcing”, es muy bienvenido el poder tener acceso a una obra que trate de uno de los temas que se han vuelto centrales en este nuestro mundo globalizado. Hay multitud de obras sobre internacionalización en el ámbito de las ventas, pero muy pocas centradas en las compras internacionales. Los ejemplos ilustrativos están muy bien traídos y nos permiten aproximarnos a una realidad bastante desconocida.




  El emprendimiento, por su parte, lo analiza desde la doble perspectiva de poner en marcha un negocio en general, junto a la posibilidad de emprender en China en particular. La terrible crisis que nos ha azotado durante años, y que sin duda va a marcar la manera de trabajar de una generación completa en el futuro, ha propiciado el factor del emprendimiento, aunque sólo sea por pura necesidad. ¿Remitirá la creación de empresas y de proyectos personales una vez haya pasado la tormenta? ¿Preferirán el “calor de la nómina” los jóvenes y no tan jóvenes cuando retorne esa alternativa de cabotaje seguro pero limitado, o seguirán apostando por una vida de navegación libre en alta mar como la que supone el emprendimiento, con todas sus alegrías y riesgos? España, como la mayoría de los países de cultura similar, sigue teniendo “aversión al riesgo”, si utilizamos las dimensiones de Hofstede, con valores que hacen ser un poco pesimistas. Pero este tipo de literatura puede ayudar, como un grano de levadura, a fomentar esa otra manera de trabajar y de vivir, sirviendo de inspiración para ese primer paso, a veces provocado por “el gran empujón”, como lo denominaba el gran profesional José Félix Pérez-Orive, otras veces por propia iniciativa.




  Finalmente, el tercer apartado, China, sigue sonando en los oídos de la mayoría de la gente como algo de lo que deberían saber, pero que apenas vislumbran. Ciertos tópicos, muchos lugares comunes, alguna realidad tangible, pero poca profundidad y conocimiento verdadero. Ni siquiera profesionales en activo, o estudiantes con deseos de serlo, como los de mis programas Máster, llegan a tener una base suficientemente razonable sobre la segunda economía del mundo, camino de convertirse en la primera, y con unos ritmos de crecimiento sostenido desconcertantes. Hay mucha bibliografía en otros idiomas, sobre todo en inglés, porque gran parte del mundo occidental ya es plenamente consciente de que los chinos están aquí para quedarse, y con un papel destacado. Pero relativamente poca en español, algo necesario tanto para España como para Iberoamérica, en donde los chinos son cada vez más activos. La autora, con una grandeza intelectual que la honra, no sólo nos aporta su grano de arena, sino que, además, nos indica otras fuentes en castellano para complementar dicha búsqueda.




  Este libro no es más que un tímido, aunque brillante, primer paso en esa dirección, pero como decía Lao Tsé en el “Tao Te Ching”: “Un viaje de mil millas comienza con el primer paso”. Te invitamos a darlo, con la esperanza de que si bien no dejes de ser un ignorante, al menos puedas empezar a ser consciente de ello, que no es poco.




  JESÚS CENTENERA




  Introducción




  La chispa de emprender una y otra vez




  Parece ser que emprender es el resultado de alimentar algo que está latente dentro de nosotros, ese espíritu de mejora que hace que tengamos ilusión y se nos ocurran ideas que posteriormente convertimos en proyectos y, más tarde, en realidades empresariales.




  Como se define en algunos diccionarios, “emprender es poner en práctica los sueños o ideas que una persona tiene para que se conviertan en el sustento estable de su vida. Es dejar el empleo seguro en relación de dependencia para convertirse en dueño de los propios horarios. Es tener la posibilidad de manejar los propios tiempos; de planificar y proyectar mejor la vida; la posibilidad de disfrutar trabajando en lo que más gusta o apasiona. También posibilita un mayor y más rápido crecimiento económico, ya que depende del esfuerzo del emprendedor el planificar vacaciones y descansos de acuerdo a las necesidades propias. Además permite un desarrollo y crecimiento personal y el crecimiento de otros, ayudando a crear empleos y fuentes de trabajo no solo para el país, sino también para la comunidad o región.




  Lo que no está en los diccionarios es lo que luego sucede una vez emprendes, y la demostración, día tras día, de una personalidad fuerte, convencido con el logro de un objetivo, aunque flexible, para adaptar la empresa de partida a lo que el mercado va demandando en cada momento. Un profesional capaz de captar y retener talento que trabaje en equipo con un mismo plan conjunto, y de hacer que disfruten todos durante esta aventura empresarial contagiando pasión, alegría y buen hacer. Cambiar la relación de dependencia hacia un empleo seguro por la dependencia elegida hacia un proyecto de vida diferente, con un alto peaje de dedicación y esfuerzo constante; disfrutando vacaciones irregulares y cuando se puede, de acuerdo con las necesidades de la empresa, dado que las propias se subordinan a las anteriores; recorriendo unos principios que siempre son duros, aunque la ilusión alimenta el incansable trabajo de quienes emprenden.




  Descripción breve




  El sourcing especializado explica la necesidad de que cada país se especialice en los bienes que es capaz de producir mejor. Se anima al emprendedor a tener en cuenta desde la creación de su empresa el entorno global y las oportunidades que brinda el comercio internacional, explicando las claves fundamentales para hacer negocios.




  El contenido se divide en tres grandes bloques:




  Sourcing, que responde a qué bienes son los que elegimos para hacer negocios.




  International business, que es el escenario global que tenemos en cuenta y que responderá al dónde queremos hacer nuestros negocios.




  Emprendimiento, que describimos como el paso a la acción para relacionar el qué y el dónde.




  Disfrutemos pues con la lectura de este libro aunando los tres conceptos en uno: el emprendimiento en un ámbito global teniendo en cuenta los principios básicos del sourcing.




  Sipnosis




  El sourcing especializado que desarrollaremos a lo largo de estas páginas consistirá en describir el arte de conseguir la mejor receta de comercio internacional. Es una ciencia manejarse con una visión holística tal y un conocimiento sencillo y claro de mercados, que nos capacite para resolver mejor la cuestión de las compras para nuestra empresa. Como en todo arte, también aquí hará falta una parte de técnica. Aprender de trámites aduaneros, fletes, incoterms… y tantos otros conceptos que se utilizan en el comercio global será clave.




  Una vez tengamos la idea de qué vamos a comprar, dónde es el mejor sitio para comprarlo en función de nuestra identidad como empresa, y en qué mercado lo vamos a poner al alcance de los consumidores, es algo que tendremos que llevar a la práctica.




  En este libro se relatan diferentes mercados y cómo éstos pueden ser muy útiles, bien para inspirar el nacimiento de nuevas empresas o bien mejorar los resultados de las empresas ya existentes. Elegimos China como escenario para ilustrar, de una forma práctica, los sorprendentes resultados que podemos obtener al tener en cuenta una optimización de compras. Será fundamental una adecuada selección de mercado de origen de bienes, así como mercado destino de los bienes o servicios objeto de nuestro negocio.




  Este es un libro para emprendedores de ámbito global, trata de compras pero también de muchas más cuestiones importantes para los negocios en nuestros tiempos. Habla de tendencias y datos útiles a tener en cuenta por nuestras empresas independientemente del lugar del planeta donde se encuentren. Se pretende animar al lector a emprender y moverse en los negocios sin límites de fronteras.
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  Sourcing




  Capítulo 1




  Entendiendo el sourcing como un negocio




  E  mpezaremos aclarando el concepto de sourcing. El idioma inglés tiene la buena costumbre de poder sintetizar conceptos usando una sola palabra, algo para lo que en otros idiomas necesitamos unas cuantas más. En español podríamos traducirlo como “suministrarse con éxito de”. La búsqueda y selección de los proveedores adecuados es uno de los pilares básicos que condicionan los buenos resultados de todos los negocios. Tanto es así que la buena gestión de compras constituye un arte y una fuente de know how que las organizaciones protegen para no desvelar una parte clave de su compañía y que claramente supone una de las ventajas competitivas más valiosas.




  Las empresas necesitan comprar productos de índole muy distinta y algunos de los materiales adquiridos proceden de países muy lejanos respecto a los centros de instalación de los procesos productivos. Una pregunta constante en los departamentos de compras consiste en saber si estamos optimizando, si es posible una mejora en las condiciones de precio, calidad o formas de pago, algo que afectará directamente al margen de nuestros productos y por tanto estará directamente relacionado con los beneficios obtenidos por la empresa. Consolidar las buenas relaciones con los proveedores actuales de la empresa, generar confianza y explicar el papel que los productos comprados juegan en la cadena de valor de nuestra empresa, nos facilitará el respeto de mejores condiciones de compra, tanto en fiabilidad de los productos proveídos como en la puntualidad en el servicio de entrega, mejores condiciones de pago, mejora del incoterm pactado (condiciones en las que se va a realizar la compraventa, fundamentalmente relativos al lugar donde se entrega el producto, en qué condiciones de transporte y coberturas de riesgos por parte de cada una de las partes), etc., lo que, en definitiva, será importante para mejorar nuestra posición en el mercado.




  Cualquier mejora pues en compras tendrá una repercusión directa en la cuenta de resultados. Estos departamentos, aunque asienten con el tiempo las relaciones con sus proveedores y las mismas sean estables y duraderas, deben estar siempre en constante búsqueda, siempre alerta para mejorar y desplazarse a otras regiones donde encontrar lo que nuestra industria necesite. Viajar y conocer las últimas tendencias.




  Dentro de las compras que realizan las distintas organizaciones distinguiremos dos grupos claramente diferenciados en función del tipo de producto que se necesite comprar. De esta manera todos los bienes que constituyen el objeto de negocio, bien si éstos son comprados para su posterior distribución de la misma forma que son adquiridos, o bien porque la mezcla de todos o parte de ellos a través de un proceso de producción dan lugar a los productos que dicha empresa comercializará en el mercado como su negocio clave, constituirán las compras core de la empresa. En cambio, todos aquellos productos que no formarán parte de este grupo constituirán la segunda categoría de compras, es decir, lo que podríamos llamar las compras menores.




  Normalmente nuestra experiencia nos dice que en todas las compras core es frecuente que éstas dependan, al menos en las pequeñas y medianas empresas, directamente del presidente de la compañía, dada la importancia que tienen para el negocio en sí. Por eso guardan como un tesoro lo que descubren e intentan no revelarlo a nadie. En las empresas más grandes estas compras consideradas estratégicas estarán a cargo de directivos especializados, con quienes es habitual firmar cláusulas de confidencialidad para proteger al máximo este know how. En cambio, para este mismo tipo de empresas las compras menores son gestionadas por departamentos de compras que habitualmente no son supervisados por la dirección general y por tanto se presta una menor atención respecto a la optimización de las mismas.




  En ambos casos, una buena gestión de compras en las dos categorías es importante y repercute directamente en la cuenta de resultados de la empresa.




  Existen empresas especializadas en gestionar precisamente las compras menores de una forma profesional, suponiendo no solo mayores ahorros y, por tanto, mejorar directamente márgenes y beneficio, sino que también les supone menores costes en personal, dado que externalizar este servicio únicamente les supone coste variable en función de los ahorros conseguidos respecto a la situación inicial. Un ejemplo de estas compras menores será el mobiliario comercial, ordenadores, papel, bolígrafos, carpetas… y todo el material que habitualmente es necesario para mantener las oficinas de la empresa. Otro ejemplo podrán ser la contratación de viajes para participación en ferias o visitas a clientes por parte del equipo comercial, así como contratación de software, compañías telefónicas o la contratación de empresas que anualmente se necesita que realicen ciertas inspecciones para tener la documentación al corriente (por ejemplo, fumigación o control de instalaciones anti incendio)… y multitud de proveedores cuyas facturas acaban archivadas en la contabilidad de las empresas cada año. Es de sentido común ordenar por importes, de mayor a menor en función de los consumos, todas las partidas en compras menores en las que incurre una empresa y empezar a mejorar la negociación en aquellas que ocupen las primeras posiciones de la lista.




  Una vez ordenada esta información, existe un método para gestionar mejor este tipo de compras: solicitar cotización a diferentes empresas proveedoras, recibir las distintas propuestas de los proveedores para poder compararlos, emitir solicitudes de pedidos, llevar una gestión contractual, y con toda esta información ejercer la dirección de compras. De todas las etapas de este proceso, haremos especial hincapié en la gestión contractual, ya que no es habitual que se acostumbre a firmar un contrato de compra con cada proveedor en donde se especifique claramente lo que se compra (referencias y calidad), plazo de entrega acordado y compromiso de pago pactado. En cambio, es frecuente que los proveedores presten mucha más atención a la preparación de aquellos pedidos con aquellos clientes con quienes les une una relación contractual. Por otra parte, y como profesionales expertos en consultoría de compras, no debemos olvidar que hay que prestar igual atención a esta categoría de compras menores de una empresa, y por tanto actuar con los mismos protocolos que lo haríamos si fueran compras core. Tendremos que hacer un análisis de las compras y de los mercados, realizar un abastecimiento estratégico y desarrollar el cometido tanto de los compradores como de los proveedores.




  Incluimos un gráfico resumen de lo que denominamos el outsourcing de compras, según nuestra propuesta de realizar este sourcing de compras desde fuera de la propia empresa, encargando que estas funciones sean realizadas por parte de empresas externas expertas, a las que aconsejamos se les haga partícipes de esa buena gestión pactando unos honorarios variables en función de los ahorros conseguidos por la compañía.
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  Capítulo 2




  El sourcing especializado es el verdadero negocio




  E  l suministro con éxito viene condicionado por un conjunto de factores. No existen en todos los lugares las condiciones óptimas para fabricar todos los bienes ni la tierra es igual de fértil o provechosa para dar lo mismo en cada sitio. Esto es la esencia del sourcing especializado, que explica la necesidad de que cada país se especialice en los bienes que es capaz de producir mejor.




  Si se es capaz de realizar un buen diagnóstico de lo que cada uno es más capaz y, una vez somos conscientes de ello, como país sabemos comunicarlo al exterior, al resto de países (potenciales clientes de nuestros bienes), estaremos consiguiendo claras ventajas competitivas frente al resto.




  Esta madurez como país podemos observar que la poseen los países desarrollados. Nadie duda que Suiza tiene los mejores lácteos, el mejor chocolate, los mejores relojes… No en vano llevan años no solo produciendo estos productos, sino posicionándolos en los mercados internacionales como los mejores. Quizás si queremos comprar alfombras la primera ocurrencia sea viajar a Túnez o Turquía, y si queremos localizar maquinaria de garantía lo mejor será ir a Alemania, etc. En función del tipo de producto que necesitemos parece que existe ya preestablecido hacia dónde debiéramos dirigirnos. Es la marca país, llenada de contenido a lo largo de los años y alimentada por costosas campañas financiadas por cada gobierno.




  En este sentido, existen algunas fuentes interesantes que nos darán pistas sobre qué hace bien quién. A través de estadísticas de las oficinas comerciales de los distintos países y sus cámaras de comercio, podemos obtener listados, ordenados por porcentajes de mayor a menor cifra de exportaciones. Esta será una pista importante a seguir.




  El sourcing especializado consiste en dar con la mejor receta de comercio internacional con la que obtendremos buenos resultados para nuestra empresa. Tendremos en cuenta la parte de técnica necesaria, que implicará conocer la operativa de trámites aduaneros, fletes, incoterms… y otros conceptos habituales en el comercio global. Una vez tengamos la idea de qué vamos a comprar, dónde es el mejor sitio para comprarlo y en qué mercado lo vamos a poner al alcance de los consumidores, tendremos que llevarlo a la práctica. Solo con estos conocimientos elementales podremos ir pasando obstáculos hasta hacer posible el traslado de mercancías con seguridad y buenas condiciones de un lugar a otro. Si lo comparamos con la pintura, un artista tendrá una idea brillante e imaginará el mejor cuadro, pero solo con el conocimiento de la técnica adecuada será capaz de plasmarlo en un lienzo de forma que pueda ser mostrado al mundo. Otra cuestión clave será enmarcar todos los intercambios dentro de un entorno, y para ello es necesario conocer las tendencias y nueva realidad del escenario global en el que vamos a movernos y que se describe a continuación.
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