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SedeenChina el socio asiático 
de las pymes españolas 
La consultora también fabrica productos para sus clientes en este país 

LORIA 
MADRID 

Comenzar a operar en el mer­
cado chino no es tarea fácil. 
Tampoco lo es cerrar acuer­

dos con empresarios de este país 
con una cultura empresarial muy 
diferente a la europea. Estas dificul­
tades son las que hacen que muchas 
pequeñas y medianas empresas es­
pañolas descarten la posibilidad de 
desarrollar su negocio en China, a 
pesar de que se ha convertido en uno 
de los mercados con más potencial 
de crecimiento a nivel mundial. «A 
veces, las diferencias culturales ha­
cen que los pedidos sean un desastre 
porque los empresarios españoles 
dan por sentado determinadas co­
sas que funcionan de diferente ma­
nera en China», explica Adrián Díaz, 
socio fundador y gerente en el país 
asiático de Sedeenchina, consulto­
ra que lleva siete años asesorando 
a todas aquellas pymes españolas 
que quieran desarrollar su negocio 
en este país. «Realizamos cualquier 
servicio que necesite la empresa, ya 
sea comprar, vender, elaborar un 
plan de negocio o gestionar licencias 
administrativas. También trabaja­
mos con particulares que tengan 
que llevar a cabo alguna tarea en 
este país», resume. 

Sin embargo, Díaz reconoce que la 
mayoría de sus clientes se dedican 
principalmente a comprar en China. 
Por eso, la compañía cuenta con dos 
fábricas en propiedady coopera con 
otros centros productivos. «Algu­
nos clientes nos piden que fabrique­
mos sus productos bien porque no 
los encuentran aquí o porque son 
productos muy propios. Muchos de 
ellos también quieren exclusividad y 
tienen miedo de las copias chinas», 
afirma el fundador de la empresa. 

ASESORAMIENTO. La consultora 
cuenta con tres oficinas en China 
(en las localidades de Guangzhou, 
Yiwu y Wuyi) donde trabajan em­
pleados chinos y españoles que 
se encargan de proporcionar una 
secretaría bilingüe a sus clientes 
así como una dirección y un te­
léfono desde el que operar en el 
país. Según Díaz, existe una gran 
oportunidad para que las empre­
sas españolas hagan negocios en 
el país asiático. «Aquí no conoce­
mos crisis ninguna, la crisis se 
supera con trabajo», afirma el 
gerente. En este sentido, señala 
que hay un gran nicho de negocio 
para todo lo relacionado con los 
productos españoles porque «hay 
pocos» y «no se saben vender» y 

resalta que existe una gran opor­
tunidad no sólo para productos, 
sino para servicios. «En un país 
que está en pleno boom inmobi­
liario como China se valora mu­

cho, por ejemplo, la arquitectura 
extranjera. También hay merca­
do para diseñadores de ropa o 
empresas de marketing», explica 
Adrián Díaz. 
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