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Emprendedores
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hina, un nuevo ‘El Dorado’
ra crear tus negocios

El gigante asigtico no conoce la crisis. Hay oportunidades en todos los sectores, si
conoces los requisitos de entraday cuentas con la habilidad de esquivar las trabas.

Elige la empresa
idénea para entrar
en el mercado chino

A.Bustillo. hadrid
Los empresarios extranjeros

bierno chino, en las que una
parte del capital social perte-
TIeCe 4 uno O varios socios lo-

Arancha Bustillo. Madrid

“Hacer negocios en China
implica honor y confianza;
cortar con las relaciones ade-
cuadas e intentar ser honesto
en todos los aspectos™. Asi re-
sume Adridn Diaz, socio fun-
dador de Sede en Ching, las
claves para entrar en el mer-
cado de la segunda mayor
economia del mundo que
prontoserd la primera.

China se ha convertido en
El Dorado para muchos em-
prendedores. Las cifras no
engarian. El gigante asidtico
estd poblado por mas de 1.300
millones de personas v su cla-
se media crece exponencial-
mente. Ademas, en plena cri-
sis, China cerrd 2011 con un
PIB del 9,2%. No sdlo eso.
“Cualguier producto o servi-
cio que esté triunfando en un
pais occidental es de interés
para el piblico chino. Esta-
mos ante el mayor mercado
del mundo. Podemos encon-
trar todo tipo de nichos y cada
vez cuentan con mavor poder
adquisitivo”, explica el crea-
dor de Sede en China, una
consultora que ayuda a las
pymes a implantarse en ese
pais v a exportar los produc-
tosy servicios espanoles alli.

Entrar en este mercado
obliga a contar con un socio
local. Aungue como recuerda
Paris I'Etraz, director del
Venture Lab de TE Business
School, ya no existe esta im-
posicion, si es recomendable.
Jose Manuel Monfort y Fran-

Adridn Diaz, socio fundador de Sede en China.

cisco Guzman lo comproba-
ron in situ cuando quisieron
hacer realidad World Service,
una asesoria para empresas
espanolas que quieren intro-
ducir sus productos en el pais,
v para empresarios chinos
que quieren invertir o estable-
cer relaciones comerciales
con Espana. “Necesitas un so-
cio local que, ademds, serd
quien sequede con lamayoria
de participacién de la empre-
58", Y ésano es latinica traba.
Monfort cuenta que los ex-
tranjeros no pueden ser titu-
lares de propiedades. “Y si de-
seas realizar una actividad
profesional tienes que optar

por ser socio o empleado de
un ciudadano local”. Otro
obstaculo son los impuestos,
yaque los fordneos tienen que
pagar tributos mas elevados
“porque son considerados
una amenaza y las cargas fis-
cales son una manera de fre-
narel enriquecimiento rapido
de un extranjero en este pais”.
Ademds, la importacion de
productos esparioles supone

Cualquier producto
o servicio que
triunfe en Occidente
tiene un hueco en

el mercado chino

Una incubadora espaiiola
para proyectos ‘made in Pekin’

A.Bustillo. Macrid

Todo empezd enuna cena fa-
miliar, cuando alguien dijo:
“El futuro es China, ;por qué
noemprender algoalli?”. Y asi
lo hicieron. Ménica Muriel y
Osear Ramos son los funda-
dores de DaD Asia, una com-
paiia de inversion de capital
semilla que financia y da apo-
vo a los emprendedores chi-
nos que tienen proyectos in-
teresantes en Internet. En el
ultimo afio su empresa ha in-
corporado, junto a su socio

Luis Galdn, unaunidad de de-
sarrollo de negocio para apo-
var a compaiias espariolas en
su proceso de expansion por
el gigante asidtico.

Sin embargo, los inicios no
fueron ficiles. Para un em-
prendedor extranjero la cul-
tura ¥ el entorno econdmico
le son ajenos. Ademés, como
empresa fordnea las regula-
ciones son diferentes. Muriel
asegura que “hay sectores en
los que la actividad de las em-
presas extranjeras estd prohi-

bida y otros en los que esti li-
mitada. Ademas, el capital mi-
nimo que se debe ingresar
puede oscilar desde algunos
miles de dolares hasta varios
millones en funcion de la re-
gion en la que se emprenda”.

Muriel v Ramos supieron
sortear estos obsticulos. Su
primer objetivo fue entrar en
contacto con el mercado chi-
no real, mas alla de lo que se
lee en las guias sobre el pais,
trabajando en muchos pro-
yectos. Admiten que es com-

Francisco Guzman, presidente de World Service.

tasas arancelarias mas altas
que otros paises. No obstante,
“la mayoria de sectores estan
creciendo en China”, indica
Jordi Camps, creador de Chi-
na a la Carta, empresa que
vende paquetes turisticos a
agencias extranjeras por todo
el territorfo del gigante asiati-
co v Corea del Norte, Segiin
Camps, “algunos sectores es-
tin protegidos y no se puede
entrar, por lo que es impres-
cindible hacer un estudio de
mercado e, incluso vivir en
China por una temporada pa-
ra relacionarse con la gente
del drea en el que se quiere
emprender”.

plicado encontrar financia-
cidn. “Por un lado, por las ba-
rreras burocraticas que limi-
tan la capacidad de recibir in-
version directa en China. Por
otro, culturalmente existen
muchos prejuicios que invi-
an a pensar a muchos inver-
SOres (ue, COmo eXtranjeros,
siempre hemos pagado mas
por los servicios y que somos
menos eficientes. Sin embar-
go, muchos también ereen
que los fordneos son integros,
logue imprime confianza”.

que quieren implantar sus
companias en China encuen-
tran un amplio abanico de fi-
gurasjuridicas con lasque en-
traren este mercado:

® Las Oficinas de Represen-
tacion (OR). Cuentan con la
ventaja, con respecto a las
Jjoint venture o las filiales
100% extranjeras, de que su
forma de constitucion es muy
sencilla: no necesita capital
inicialy. por regla general, pa-
£a menos impuestos que una
filial. §in embargo, una OR no
puede realizar actividades
mercantiles por si misma. La
lev china solo les autoriza a
trabajar de intermediario.

® Las empresas 100% ex-
tranjeras. Requieren una in-
version minima de 140.000
dolares (unos 108.000 euros)
perteneciente exclusivamen-
te a inversores extranjeros. El
desembolso se puede realizar
en forma de divisas converti-
bles, maquinaria y equipa-
miento, derechos de lapropie-
dad industrial y patentes, o en
yuan (Ja moneda local) proce-
dentes de los beneficios de in-
versiones en otras empresas
en China. La aportacion se
puede hacer en plazos, pero el
primero tendrd que realizarse
en los 90 dias siguientes a la
obtencionde lalicencia,

@ Empresas mixtas o joint
venture’ son sociedades de
responsabilidad limitada su-
jetas a Ia aprobacion del Go-

cales y otra parte a uno o va-
rios socios extranjeros. El ca-
pital minimo exigido también
es de 140.000 ddlares, aunque
éste puede variar en funicion
del sector o el negocio.

® Empresas extranjeras de
distribucioén. Conviene dis-
tinguir entre empresas co-
merciales de capital extranje-
o que son compaitias de dis-
tribuciém mayorista y mino-
rista dentro de China; y las
trading, que son compaiias
de comercio exterior dedica-
das a actividades de importa-
cion y exportacion de todo -
pade productos.

® Las Fice estin autorizadas
a establecer libremente sus
propias tiendas, asi como a
franquiciar su negocio a ter-
ceros. Previa aprobacion de
las autoridades competentes,
éstas pueden actuar como
enipresa comercial minorista
de capital extranjero o como
mayorista.

@ Ladelas franquicias es otra
de las formulas para entrar en
China, a pesar de que existen
solo desde hace 10 arios.

® La Fipe o ‘Foreign Inves-
ted Partnership Enterpri-
ses’ SUpOnen una nueva for-
majuridicaque entroen vigor
en 2010, Este modelo permite
a las empresas extranjeras
asociarse con otras firmas fo-
raneas o con empresas chinas,

' PISTA DEL DIA

Mdnica Muriel, una de las fundadoras de DaD Asia.

Hasta el 30 de noviembre se pueden presentar las
candidaturas para el premio Joven Empresario de AJE.
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