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Inversion espafiola en China
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uando la compania de transporte y s
“logistica Alsa se implanto en China 13
hace casi tres décadas con un servi- 14

cio de taxis, el nimero de empresas espa-
nolas que secundaban el sueno oriental
podia contarse con los dedos de una mano.
Eran otros tiempos y tan sélo cinco anos
separaban al pais asiatico del inicio de su
politica de reforma de aperturismo al resto
del mundo.

El augurio chino se cumplié: hoy, 30
anos mas tarde, mas de 600 empresas es-
parnolas, segtin datos del Instituto de Co-
mercio Exterior (ICEX), han encontrado
en el gigante asiatico una oportunidad de
negocio mas alla de nuestras fronteras.
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Abriendo mercados

B Para unaempresasin experiencia
enmercados internacionales no
resultafacil abrirelnegocioal
exterior, sobre todo dar los primeros
pasos. Unavez tomadala decisicn,
las pequefiasy medianas empresas
puedenverse mas «perdidas» que
las grandes compafiias. Una de las
primera duda que puede surgires
«;jestoy preparado para competir
fuera?»,

B En muchos casos se buscaun
asesoramiento externoy especiali-
zado que acabe con ésayotras
incertidumbres. ;Pero dénde
encontrarlo? Cadavez sonmas las
entidadesyorganismos que
cuentan conplanesdeapoyoala

internacionalizacion, desde bancos
aaseguradoras pasando por
camaras de comercioy otros entes
oficiales.

M Uno de estos programas es
«Aprendiendo a Exportar», puesto
enmarcha por el Instituto Espafiol
de Comercio Exterior (Icex). Su
objetivo esayudaralas pymesadar
sus primeros pasos en la exporta-
ci6n poniendo a sudisposicion
asesoramiento de especialistasy
apoyo economicoe. Juntoaello,
también tratade reforzarlas areas
de competitividad de las empresas
quemas lo necesitan.
BEIproyectoincluye un diagndstico
inicialy gratuito de laempresaen el

que un especialista evalia de forma
rapiday con total confidencialidad la
posicion competitivay el potencial
exportador de la compaiifa. La
valoraciénincluye lasituacion actual
delaempresa, suposicién competiti-
Vva, una comparativadel sectorenel
quese encuadre suactividad,
situacion frente aempresas
competidoras, dreas de mejorapara

- unapotencial salidaal exteriory

apoyos concretos en esas areas.

M Cuenta con dos tipos de ayudas
financieras. Por unlado, ofrece la
poliza denominada «Nuevos
Exportadores» que financialos
principales gastosrelacionados con
el proceso de exportacion. Esta

pélizadurante unafioypor un
importemaximo de 100.000 euros
cubreelriesgo de impagoal cien por
ciende los clientesinternacionales.
Por otro lado, pone adisposicion dela
empresalalineadeaseguramientode
cobro ICO-ICEX, que cubre el riesgo
en las exportaciones mediante un
seguro de crédito ala exportacién.
Estalineatiene un plazode tresafios
y unimporte maximo de 200.000
euros.

M Las pymes queseincorporanal
proyecto disponen de asesoramiento
gratuito en tres materias esenciales:
contrataciény fiscalidad (el despacho
deabogadosy asesorestributarios
Garrigues resuelve las dudas sobre el

proceso exportador en el ambito
fiscalylegal); Internety Nuevas
Tecnologias (Barrabés Internet
elaborauninformesobre la
situacion tecnoldgica paraaplicar
las nuevastecnologias al proceso
con el objetivo de facilitar la
expansion del negocio internacio-
nal),y Comunicaciény Marca
(Pasitioning Systems realizaun
diagnéstico de comunicacidny
marca, ofrece pautas paramejorar |
competitividad tanto en el ambito
nacional como internacional y ayud:
adisefar unabuenaestrategiade
comunicacién comercial, diferencia
ciény posicionamiento del productc
eimagen de marca).
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Una oportunidad de crecer situandose,
ademads, en el epicentro de un continente
en el que China juega un papel decisivo:
es el corazon del comercio de Asia y supo-
ne un auténtico continente en si mismo.

El tirén de la inversién espariola en
China lo avalan las cifras: segin datos de
Comercio Exterior dela Camara de Comer-
cio, Espana export6 en 2011 mas de 3.000
millones de euros a China. Un dato que
supone un incremento del 11,2% con res-
pecto al ano anterior y un 33,8% si tenemos
en cuenta los datos de 2009, con Catalufia
y Madrid a la cabeza del ranking.

CAEN LAS IMPORTACIONES

Un liderazgo que se mantiene en el por-
centaje de importaciones de China que, a
diferencia del anterior, si ha registrado un
ligero descenso: si en 2010 supusieron mas
de 18.900 millones de euros, en tltimo cie-
rre de ano registré un descenso de cerca
de 2.000 millones de euros. Una contrac-
cion que responde ala situacién dela Zona
Euroy que, en términos generales, supone
un descenso minimo para la economia
china.

Y es que, a pesar de los balances y los
numeros, la inversion espariola es 1a her-
mana pequena de paises como Japoén o
Estados Unidos que, con un 9 y un 6%
respectivamente, suponen la mayor fuen-
el diviss 'e.fv::!x'}lﬁffa AU,

A Europa le queda mucho por hacer en
el mercado chino, a pesar de que paises
como Alemania ya cuentan con un 1%
total de divisa extranjera invertida en el
pais. Paso a paso.

Que es cuestion de andar queda amplia-
mente demostrado con la trayectoria de
empresas como Gamesa, Técnicas Reuni-

das o Bodegas Torres, que, sin llegar a la
antigiiedad de la empresa de logistica
asturiana, si son parte del espectro eco-
némico chino con tradicién, una posicion
gue se han ganado a golpe de ejercicio
economico.

TUna muestra de que el abanico de pro-
ductos y servicios espafioles en China es

BARRERA DEL IDIOMA
Asentarse en Hong Kong,
Shangai, Pekiny Shenzhen
paraaliarse con el mandariny
romper con los mas de 160
dialectos que se hablan

FACTOR CULTURAL
Conocersuculturay entender
laidiosincrasia china,yaque su
estilomercantilsebasaenla
confianza. Parael occidental
requiere muchapaciencia

ESFUERZO EN MARKETING Y
PUBLICIDAD

Contar conunproductoo
servicio de éxito: el mercado
chino confia enlas marcas que
ofrecen seguridad.

ALTADO LOCAL
Aliarse con un empresario local
quesirvade puente entre

nuestroproductoy el mercado
Cinnu

BUSCAR UNINTERMEDIARIO
Contar conunaempresade
servicios de intermediacion
queconozcalalegislaciony
ofrezcaun plande negocio
adecuado almercado chino

de lo mas variopinto pero con un comiin
denominador: para triunfar, es preciso
contar con un producto de éxito que ya
haya despuntado en nuestro territorio
nacional.

LICORES, VINO Y JAMGN

Algo que respaldan las cifras de exporta-
cion de Espana a China: segiin datos del
ICEX, 2010 se cerré con un podio liderado
porla tecnologia industrial (mas de 894.640
miles de euros), los productos quimicos
(con 612.339 miles de euros) y las materias
primas semifacturadas (con 598.145 miles
de euros), entre las que licores, vino y ja-
mon son las estrellas en términos de gran
consumo. A 1a hora de instalarse alli, el
mercado chino es especialmente receptivo
para apadrinar la llegada de empresas
espanolas de nuevas tecnologias, maqui-
naria, energias renovables y plasticos. La
banca y la petroquimica comienzan a ha-
cerse hueco en el complicade mercado
asiatico como nuevos lideres de atraccion
economica.

Complicado, si. Porque instalarse en
China no es so6lo vencer la barrera idio-
matica, sino, ademas, contar con el apoyo
de intermediarios que ayuden a empujar
las puertas de la gran muralla comercial
que puede suponer el pais.

Instalarse en el mayor mercado del
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tor General de Asialnspection, «asimilar
su cultura asi como su manera de hacer
negocios». Algo para lo que es vital, segtin
Makov, «encontrar un socio local, una
garantia de éxito, ya que el volumen de
posibles clientes que puede acceder a tus
productos es ingente».

Lejos de lo que se pueda creer, el mer-
cado oriental no es solo para gigantes. En
opinién de Adrian Diaz, gerente y socio
fundador de la joven empresa espafnola
SedeenChina, laimplantacién de pequenas
y medianas empresas en esa reptiblica es
mucho mas importante de lo que se cree,
va que tiene poco eco en la opinion publi-
ca, pues «algunas de estas companias estan

muy reconocidas en su sector y, por tanto,
muy valoradas alli». La oportunidad de
colocar productos espafioles es una huida
hacia delante. Adrian Diaz asegura tam-
bién que el impulso de la presencia espa-
nola en China responde al «estancamien-
to o decrecimiento incluso del mercado
tradicional de Espana».

Algo que, a diferencia de anos anterio-
res, se ha traducido para Diaz en un
cambio de rumbo: si hasta ahora la de-
manda era importar, la exportacion de
productos y servicios se ha convertido en
clave.

«El producto espanol no compite en
precio», asegura el fundador de Sedeen-
China. «Elfactor diferenciador es cultural,
algo que hace el producto espanol muy
atractivo».

Pero hay que contar con que al merca-
do chino también le afecta la crisis, aunque
sea mucho mas ligera que la que vive el
resto del mundo. De ahi que la leve des-
aceleracion de la inversion extranjera,
segun datos de la Embajada Espanola,
diciembre se cerro con el saldo mas bajo
de exportacion desde el afio 2009, se haya
notado en el dltimo ejercicio.

CRECEN LOS COSTES LABORALES
El «made in China» ya no es tan barato en
gran medida por el incremento de los cos-
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se han multiplicado por dos ¥ que le con-
vierten, segin «China Briefing», en el
tercer pais asiatico «mas caro» después de
Malasia y Tailandia.

A esteincremento, que podria repercu-
tir en la productividad interior y en su
competitividad exterior, cabe sumarle la
revision a la baja de su prevision de cre-
cimiento de PIB: a ese 8% que servia de
referencia desde 2005, el Gobierno chino
quiere recortarle alguna décima. Un
sintoma para algunos de precaucion. Se
confia en que su cifra de crecimiento a
31 de diciembre de 2012 se sittie en torno
al 8,5%. Para otros se trata de una adver-
tencia.



