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Nuevos tiempos
para hacer
negocios en
China
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El pasado 20 de abril, San Telmo organi-
70 la sesion académica “Oportunidades y
Desafios en China: respuestas a su apari-
cion en el escenario econdmico mundialy,
dentro del Programa de Continuidad que
el Instituto dirige a sus Antiguos Alumnos.

A medida que la economia China se de-
sarrolla, aumentando en tamafio, compleji-
dad y competitividad, se hace necesario que
las multinacionales cambien su modo de
gestion en el pais, ya que es sélo cuestion
de tiempo que China se convierta en una
de las primeras potencias mundiales.

De este modo, ya son muchas las em-
presas que estan haciendo negocios en
China. Se estd cambiando el perfil de los
ejecutivos que trabajan en este pais asidti-
Co, ya que cada vez se demanda que sean
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A medida que la economia China
se desarrolla, aumentando en
tamafio, complejidad y
competitividad, se hace necesario
que las multinacionales cambien
su modo de gestion en el pais.
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maés polifacéticos, teniendo que trabajar para
mejorar sus capacidades de gestion, que
resultan en China mucho mdas complejas.
Por otra parte, los empresarios espafioles
que se han marchado alli contintian man-
teniendo la mayoria de los altos cargos, pero
cada vez mas chinos ocupan puestos de
responsabilidad. Una tendencia que ird a
més porque, en los préximos afos, las
multinacionales deberdn enfrentarse al reto
de incorporar mas directivos locales y fo-
mentar las operaciones en el pais para
mejorar la ventaja competitiva global de la
empresa.

Otras se lo estan planteando. Para las
PYMES, ¢hay negocio? {Cudles son las opor-
tunidades? (Y las barreras? (Cuéles son los
factores criticos? {Qué experiencias hay? A
éstas y otras preguntas se intentd dar res-
puesta en esta sesion de continuidad a tra-
vés de ponentes de primer nivel.

Lluis Pagés Casanovas, Consejero Dele-
gado de China Global Services, dio un en-
foque microeconémico con la perspectiva
de una mediana empresa que tenga que
negociar con socios chinos. Para Pagés los
obstaculos principales que se pueden en-
contrar los espafioles en China estan liga-
dos a un mercado interior cambiante, al
aumento de costes para todos, no solo
para la poblacién interior sino también para
la vivienda, salud, educacién... Ademads, en
China existe una gran competencia de mer-
cado, son muchas las empresas de todo el
mundo que quieren vender sus produc-
tos. A estas desventajas econdmicas hay que
sumarles la diversidad cultural e idiomatica
que existe entre China y Espafia. Existe poca
proporcién de chinos que hablen inglés y
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hablar mandarin ayuda, aunque este fac-
tor no es un sinonimo de éxito, ya que al
existir una gran distancia cultural existe un
mayor porcentaje de que se fracase. De esta
forma, la adaptacion de un empresario es-
pafiol en este pais es ardua y lenta y, como
minimo, han de pasar uno o dos afios para
que esto suceda.

Para solventar estas desventajas, Pagés
recomienda que cualquier empresario
que quiera introducirse en el mercado
asiatico ha de estar al dia en la realidad
cambiante de China, ha de estudiar y
analizar bien el mercado antes de tomar
una decision, ha de invertir con criterios,
de forma que esté apoyado por exper-
tos con experiencia probada en China'y
no en Espanfa y retirarse a tiempo si las
expectativas no son las deseadas, por-
que esto, seglin Pagés, es una victoria.
Recomienda, de igual modo, que se ha
de tener muchas delegaciones pero con
un control de gestion periddico y, una
vez pasados 3 ¢ 4 afios, contar con un
equipo directivo local, fuerte y motivado.

Pagés, concluyo su intervencidn argumen-
tando que, de una u otra forma, China es-
tard presente de manera mds notoria y pro-
gresiva en los negocios esparioles, que exis-
tird una inmersion cultural y lingtiistica y que
realmente el siglo XX serd el siglo de China.

Por su parte, Alfredo Pastor, profesor de
economia del [ESE y la CEIBS (China Euro-
pe International BusinessSchool), de la que
fue Decano varios afios, di6 en su ponen-
cia, una visién macroeconomica de la Chi-
na actual, de forma que trat¢ las bases del
crecimiento de China, las perspectivas para
el futuro, cdmo afecta a la region asidtica y
a la economia mundial la emergencia de
China, como podemos beneficiamos de su
potencial en término de inversiones, cudles
son los grandes desequilibrios de China y
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qué ritmo de desarrollo necesita este pais para
arrastrar las zonas més subdesarrolladas.

Pastor, ademds, resumid su experiencia
en Chinay algunas de las conclusiones con
las que ha regresado de Shanghai: «El po-
der no sirve para todo, la influencia sirve
para mucho. Y la influencia se alcanza tra-
bajando para una institucidn, sin imposi-
cién, hasta ganar el respeto de las perso-
nas con las que trabajas. Este principio se
puede aplicar a cualquier empresa, y tam-
bién a Europa. Estados Unidos tiene el po-
der y Europa no, pero s que puede tener
mucha influencia y tal vez sea éste el papel
que nos toque jugar.

Por dltimo, se contd con una mesa re-
donda en la que participaron Enrique Yba-
rra Valdenebro , Consejero Delegado de City
Sightseeing; Alfredo Escriba Gallego, Direc-
tor de Tréfico Internacional Telvent, Manuel
Pastor Iglesias, Director General Internacio-
nal de Hispacold, S.A y Alvaro Portes Fer-
nandez, Director del Area de Planificacion y
Marketing de Extenda. Estos empresarios y
directivos, que han invertido en China o es-
tan comercializando sus productos alli, ex-
plicaron su experiencia de entrada en este
pafs: como fue el proceso de decision (cri-
terios, plazos, recursos comprometidos,
complejidad, etc.), cémo les va en China
(problemas, dificultades, ventajas, beneficios,
etc.) y cudles creen que han sido los facto-
res clave de su éxito en este pais tan lejano.

De esta forma, Enrique Ybarra aconsejo
a los participantes que lo primero que hay
que hacer antes de introducirse en el mer-
cado asidtico es un estudio en Profundi-
dad del Mercado Chino (cultura, protoco-
lo, costumbres y técnicas de negociacion).
Ademaés, aconsejo contar con un buen in-
térprete y tener mucha constancia inten-
tando siempre no llegar a la desespera-
aon.

La adaptacion de un empresario
espafiol en este pais es ardua y
lenta y como minimo han de
pasar uno o dos afios para que
esto suceda.






