Presente y futuro de las relaciones

economicas con China
(Mesa redonda)

Amaya Ariz*

Por lo que veo mi curriculum es en relacién a estos maravillosos ponentes més limitado
y no de tanto nivel. Es muchisimo mas discreto, pero aunque es mds discreto si que
esté especializado en la internacionalizacién en las empresas.

Yo llevo 12 afios en exportacién trabajando primero en Francia, después en Reino
Unido, después en Alemania y después en Navarra y 12 afios dedicada...bueno en rea-
lidad son casi 15... dedicada sé6lo a la exportacidn, sélo a la internacionalizacion.

Desde hace 3 afios estoy trabajando en la Cimara de Comercio. Y ;qué hago en esta
Cédmara?r Lo que hago es en vez de gestionar la internacionalizacién de una sola empre-
sa, como hacia anteriormente en la empresa en la que trabajaba, ahora intento ayudar
a la gestién de la internacionalizacién de més de 1.500 empresas. Intenso trabajo como
os podéis imaginar. Apasionante pero con una carga de trabajo importante y siempre en
contacto diario con las empresas.

Veo algunas caras conocidas, asi que creo que algunos de vosotros ya conocéis al
equipo de Internacionalizacién de la Cdmara, pero os lo comento para el resto de perso-
nas que hoy asistis, estamos ahora mismo 14 personas llevando la internacionalizacién
en la Camara. Cualquier tema que tengdis en cualquier momento nada no tenéis mds
que hacer una llamada o pasarnos un emai/ y estamos a vuestra entera disposicion.

Mi ponencia no va a ser muy extensa, pero si la voy a hacer desde un punto de vista
muy comercial, muy financiero, muy técnico y muy abierto a preguntas vuestras. Yo
creo que sois de perfiles muy, muy diferentes cada uno y es muy dificil que mi conver-
sacion, y mi discurso se adapten a cada uno de vosotros y ademads os interese lo que voy
a contar. Pero lo voy a intentar.

* (Camara Navarra de Comercio e Industria.
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Si quisiera también interactuar con vosotros. Si durante mi ponencia tenéis cual-
quier pregunta, por favor interrumpid para cuestionarla.

Asi para empezar y romper el hielo os pregunto yo, lanzo una pregunta al aire:
¢Quién sabe cudnto exporta Navarra? No hacia China exclusivamente, también hacia el
mundo. A cuinto ascienden las operaciones bilaterales? ;Cudnto exporta Navarra hacia
fuera? Exportamos mas de 5.000 millones de euros. De hecho a China, creo que sé
porque hoy lo he leido en prensa jcudnto exportamos a China? ;Os suena? Ha habido
una gran evolucién, en el afio 2000 creo que se vendian 7 millones de euros y ahora se
venden casi 150 millones de euros y se importan ahora mismo ciento noventa y pico mi-
llones de euros. O sea que en las relaciones comerciales la tasa de cobertura es negativa,
aunque no pasa lo mismo con la tasa de cobertura general de Navarra.

En el 2008 hasta octubre ya habiamos duplicado lo que vendiamos a China en el
2007. No sé si son buenas noticias o malas porque seguimos importando mucho pero
en estos Ultimos ocho afos se estd vendiendo a China 10 veces més y en cambio sélo
se importa 4 veces mds con lo cudl estamos haciendo una labor, yo creo, importante.

A parte que importar de China, desgraciadamente tiene muy mala fama. ;Por
qué?... En fin si importamos de China, si nos vemos obligados a importar de China, es
porque en China fabrican productos de manera mds competitiva y nos interesa hacerlo
para mejorar nuestra competitividad. No tiene que suponerse un elemento negativo.
De hecho, yo volvi el viernes de Senegal y las empresas que iban a alli la mayor parte
iba a invertir, a fabricar alli. Iban a instalarse alli sea con un socio local o en la mayor
parte de los casos con capital 100% espaiiol porque... Bueno por la dificultad que hay
alli en cuanto a encontrar un socio de calidad... Bueno aqui hay empresas hoy que es-
tdn trabajando con China con lo cudl lo sabrin mucho mejor que yo; hay dificultad en
encontrar un socio que tenga categoria y entidad suficiente. Para que todo vaya bien,
para que no nos time, pero esto pasa en China y esto pasa en cualquier otro pais. O sea
que no hay que irse muy lejos.

En cuanto a las relaciones comerciales, que tenemos Navarra y China, empezaron
pues hace... bastantes afos. Haciendo un poco de historia, empezaron con un director
de comercio del Gobierno de Navarra que tenia interés y contact6 con la Cdmara. Se
abri6 un sfow room alli, creo que la ciudad era Pekin. Bueno eso que se hace quizd sin
una estrategia clara, corriendo demasiado... Después de abrir el show room y de utilizar
tiempo y recursos en gestionarlo se vio que estaba situado en un sitio, en un lugar no
muy bueno en cuanto a la logistica para que acudieran los importadores. Por eso se tuvo
que buscar otro lugar. Se fueron iniciando una serie de acciones pero yo creo que quiza
sin una estrategia clara. Sin una estrategia que nos diga “venga, vamos a ir por esta linea
y que sea para todos los sectores” porque fuimos tinicamente con un sector, el agroali-
mentario, pero el agroalimentaria representa un 7% mas o menos de las exportaciones
navarras. Y hay una gran variedad de sectores que se pueden internacionalizar y para
los que se estd trabajando y haciendo cosas.

En este sentido hace 5 afios la Cdmara se sent6 con el Gobierno de Navarra y em-
pez6 a trabajar para definir una estrategia un poco mds clara en relacién a la internacio-
nalizacién. Y entre otras cosas surgié una figura, con la que algunos de vosotros estaréis
familiarizados, que son los gestores a tiempo parcial. Son personas especializadas en un
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determinado mercado o en un determinado sector, que ayudan a las empresas dandoles
asesoramiento especifico. Es decir yo fabrico... no sé. ;Qué producto o productos fabri-
cdis alguno de los que estdis aqui? O si os dedicdis a servicios, qué servicios? Sistemas
de escape y componentes de automocidn, por ejemplo isupongo que vendéis a China?
Si a alguien le preguntas de antemano te dirfa no, no, no, no que eso se fabrica alli mu-
cho mads barato. ;Vosotros, estiis vendiendo alli o estdis instalados alli? Instalados alli,
efectivamente. jPara cubrir el mercado local o para exportar? Eso es de lo que se trata.
En vez de ir con la maleta a comprar o a vender se trata de una nueva forma de ir, de ir
para quedarse, pero cada vez tiene que ser una forma por la que todos podamos optar,
sobre todo en este mundo de crisis. O sea, instalarnos en el pais no s6lo para cubrir el
pais sino también para reexportar, o no s6lo para reexportar sino también para cubrir
el pais. ¢Fuisteis solos, fuisteis de la mano de alguien? ;Y cémo buscasteis a los socios?
Yéndonos mis a la parte comercial ;{Cémo se busca a un socio? Eso es, lo dificil es bus-
car al chino ahi porque los americanos tendrian sus contactos o los buscarian, pero aqui
lo dificil es encontrar el socio en cualquier pafs, pero la estrategia en algunos casos pasa
por instalarse en el pais si quiere uno tener conocimiento de ese pafs.

Retomando y como os comentaba, creo que fue en el 2003, hace unos 5 afios, de
esa inquietud que habfa por ir hacia China nacié esta figura, esta persona, este asesor.
En este caso era una chica creo que —no estoy segura— china o taiwanesa que es la que
realizaba el asesoramiento a todas las empresas que querian ir alli a, a China

iQué hemos hecho después? Decidimos ir alli con empresas que quisieran vender,
porque en ese momento, s6lo habfa empresas que querian vender. Fuimos con un
formato que se denomina mision. ¢Estdis familiarizados con lo qué es una misién? Es
una forma de trabajo en un determinado pais, en el marco de un viaje en unas fechas
determinadas, en las que se prepara una agenda personalizada para responder a sus
intereses. Es decir si yo fabrico tubos de escape y quiero buscar un socio, o si yo fa-
brico conservas y quiero importar de alli porque aqui no dan los niimeros para seguir
fabricando o si fabrico aqui algin producto que alli no tengan o si quiero introducir un
producto agroalimentario... Ahora estin tan de moda los vinos y ahora que Hong Kong
también ha liberalizado el tema de los vinos. Ademds Espafia ha ido tradicionalmente
alli a vender vinos...Es decir, si tengo un interés de los arriba mencionados iqué tengo
que hacer? En una misién lo que me van hacer es una agenda personalizada de lo que
yo quiero. Para que la agenda sea acertada y responda a las necesidades de la empresa,
esta habla con el promotor que en destino va a elaborar esa agenda. Lo aconsejable
es orientar al consultor con la experiencia previa que ya tiene la empresa y aportarle
la mayor cantidad e informacién. En aquel tiempo fuimos con empresas de todo tipo.
Cuesta creer el tipo de empresas navarras que van hacia alli. Ese primer afio fuimos con
Asientos Esteban, ahora ya es una multinacional pero en aquel momento tenia un pro-
yecto de inversién alli. Fuimos con empresas que querfan subcontratar para hacer su
funcién, esta es otra de las formas de internacionalizarse, fuimos con otras que querian
vender, Papelera Navarra y Bodegas Irtuagorri, es decir, todo tipo diferente de sectores
y de empresas.

Mis recientemente, ya vimos que sembrando, sembrando se iba duplicando la ex-
portacién hacia este pais. Empezamos a ir con un poco mas de énfasis tres veces al
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afio. En 2005 y 2006 llevamos a 30 empresas pero seguiamos detectando esa necesi-
dad imperiosa de comprar alli. Sin embargo seguia sin estar bien visto el comprar o el
subcontratar alli. Todo esto nos llev6 ya a hacer una estrategia un poco mds firme, mas
seria en relacién a los pasos que habia que dar en este pais. En un primer momento
establecimos una oficina de asesoramiento para promocién, es decir, para vender alli.
Allf hay una persona en Shanghai que se llama José Manuel Chicot, es el que gestiona
todo lo que las empresas navarras necesitan al ir a vender alli. Establecimos una segun-
da oficina que ofrece asesoramiento en inversiones y alli nos apoyamos en una empresa
navarra que ya estd alli instalada que es Fude. Y en tercer lugar decidimos hacer dos
tipos de misiones. Misiones plurisectoriales, es decir, vamos a apoyar a todo tipo de
empresas que quieran ir allf a internacionalizarse, vamos a prepararles una agenda; pero
a la vez vamos a hacer cosas mucho mds sectoriales sobre todo con el sector especifico
de agroalimentario.

Entonces nos ocurrié algo que posteriormente nos ha pasado més veces. Hicimos
una exposicién de productos agroalimentarios, fundamentalmente bodegas, en Hong
Kong, en Pekin y en Shanghai junto con las demas cdmaras de comercio. Como se con-
solidé como una accién muy importante y con buenos resultados, ICEX cogié el testi-
go para organizarlo ellos. Por lo que ahora estamos intentando nosotros ahora es ir un
poco mas lejos, cubrir los paises donde no llega ICEX y que igualmente pensamos que
tienen interés para las empresas. Al mismo tiempo lo que estamos haciendo también
es organizar foros de trabajo para certificar a empresas, estudiantes, organizaciones,
instituciones.

"Todas las comunidades tienen una oficina en China, todas las regiones espafiolas,
no digo de otros paises, tienen una oficina institucional o comercial en China. ;Hace
falta? Pues igual si o igual no. Pero la Cdmara cree que la parte comercial si debe estar
cubierta y dispone de dos oficinas una en Shanghai y la otra de la mano de esta empresa
navarra, de Fude, en Pekin.

Igualmente la Cdmara, todos estos afios ha estado sensibilizando a las empresas para
salir a vender al exterior. Vender en Burdeos no es exportar porque estd aqui a lado,
vender en China ya si, ya es exportar un poco porque estd un poco mds lejos y es un
mercado que ofrece més complicaciones.

Desde la Camara creemos que lo que tenemos que empezar a hacer es una labor
de sensibilizacién a las instituciones y una labor también de coordinacién. Es decir la
coordinacién tiene que ir por estar en la misma mesa sentados las instituciones, porque
yo me imagino que para las empresas no hay diferencia entre odas las instituciones, nos
ven como un todo. Cuando os llegan los e-mails de un montén de sitios me imagino
pensaréis: “estos me estdn avasallando”. Vosotros pensdis en vuestra empresa, o en
vuestra fundacion, o en vuestro trabajo del dfa a dfa y queréis que os faciliten la vida
lo mas posible. Entonces la labor ahora estd en que instituciones, organismos, univer-
sidades nos sentemos juntos, y yo creo que ésta es una oportunidad buenisima para
que empecemos a hacer una estrategia comun. Que no sea sélo la estrategia que tiene
la Camara de Comercio desde el punto de vista econémico y comercial de salida hacia
fuera, que empecemos un poco mds a organizarnos a un nivel un poco mds alto, su-
biendo un escalén un poco mas alto. Esto harfa también que pudiéramos ir al pais con
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imagen de region que yo creo que ahora mismo, y me corregiréis porque toda la parte
que es cultural yo la desconozco, pero por lo que es desde el punto de vista econémico
no tenemos ninguna imagen de regién. Quizd tenemos cierta imagen de pafs, un poco
pero muy poco. Siempre se venderd un vino Burdeos antes que un vino navarro, o que
un vino de Rioja, o que un vino de Duero. Pues bien, éste es el papel que tenemos que
hacer ahora y en el que estamos inmersos... En poder crear una imagen de regién de
forma que cuando un empresario de aqui vaya a China tenga el camino mucho mds lla-
no, sepan donde estd Navarra y sepan en China que tienen muchas mds posibilidades
que ese socio sea fiable por el hecho de venir de Navarra. En eso estamos trabajando.

En 2008 y en 2009 hemos intensificado las acciones que estamos haciendo con rela-
ci6n a China. En enero de cada afio, de este afio 2008 y de enero del 2009, organizamos
una feria de consultoria y traemos a los promotores chinos para que se entrevisten con
las empresas espafiolas, perdén, navarras; y puedan empezar ellos mismos (los promo-
tores) hacer la tarea comercial de sensibilizar a las empresas para que vayan hacia alli y
también para que les resuelvan cualquier tipo de inquietud o problemdtica que tengan.

China es un mundo ahora mismo para un empresario medio y pequefio como casi
todas las empresas navarras, que son PYMES. No tenemos todas las empresas grandes
como Arian, que estd aqui a mi lado, sino que son empresas mds pequefias. Por eso es-
tas empresas van a menudo de nuestra mano aunque también la tendencia es a que una
vez que ha pasado la primera fase con nosotros, vayan volando solas al haber madurado
y tener mds conocimiento del mercado.
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Presente y futuro de las relaciones

economicas con China
(Mesa redonda)

Joaquin Beltran*

Para abordar las relaciones econémicas con Asia y con China en toda su amplitud es
necesario introducir una nueva perspectiva diferente a la dominante hasta ahora. Se
trata de una perspectiva menos Estadocéntrica, menos institucional y que se encuentra
situada a un nivel mds de base.

El dltimo trabajo de investigacion realizado dentro del Programa Asia de la Fun-
dacién CIDOB por la Red de Investigacién sobre Comunidades Asidticas en Espafia
(RICAE), codirigida por Amelia Séiz L.6pez, y de la cudl forman parte también inves-
tigadoras de las Islas Canarias (Ana Marfa LL6pez Sala) y de la Comunidad de Madrid
(Débora Betrisey), bajo el titulo de Empresariado asidtico en Espaiia' se ha ocupado de
sus actividades econémicas y de las caracteristicas de sus empresas. Catalufia, Madrid y
Canarias son los lugares donde la presencia de las comunidades asidticas es mds impor-
tante histéricamente y en la actualidad. LLa pregunta clave que planteaba la investiga-
cién era icomo influye y se interrelaciona el transnacionalismo con el empresariado de
origen asidtico? A continuacién expondremos brevemente algunas de las conclusiones
a partir de la experiencia del colectivo chino.

Para contextualizar la actividad empresarial china en Espafia aportamos dos hechos.
Primero, de 1997 a 2007 el volumen de las importaciones espafiolas de China se mul-
tiplicé por dos. En la misma década, las exportaciones, es decir, lo que Espafia exporta

* Red de Investigacion sobre Comunidades Asidticas en Espana (Fundacién CIDOB y Universidad
Auténoma de Barcelona). Este trabajo también forma parte del proyecto de investigacién I+D+1 de MCI
“Procesos interculturales de Asia Oriental en la sociedad internacional de la informacién: Ciudadania,
género y produccién cultural” (FFI 2008-05911),

1. Joaquin Beltran Antolin y Amelia Lépez (eds.), Empresariado asidtico en Espaiia. Barcelona: Fun-
dacién CIDOB, 2009.
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a China, se multiplicé por tres. Crecen més las exportaciones, proporcionalmente, que
las importaciones, mds alla del desequilibrio de la balanza comercial.

Segundo, el niimero de trabajadores auténomos constituye un indicador de la acti-
vidad empresarial de las personas de origen extranjero, a pesar de sus limitaciones. El
30/09/2005 habia 13.025 chinos dados de alta como auténomos en la Seguridad Social,
tres afios después han aumentado en 10.000 més. En este momentos (31/09/2008), hay
23.080 trabajadores chinos auténomos, a los cudles habria que sumar los alrededor de
4.000 nacionalizados de origen chino que han obtenido la nacionalidad espafiola duran-
te los tltimos 20 afios: la mayor parte de ellos después de residir en Espafia durante
un perfodo de més de 10 afios. Por lo tanto, estas personas son espaiiolas juridicamente
hablando, tienen documento nacional de identidad y pasaporte espafiol. No obstante,
también forman parte de la élite econémica de la comunidad china que incluye no sélo
a las que tienen pasaporte chino, sino a todas las personas de origen chino.

Estos datos nos ayudan a introducir el tema de la internacionalizacién de la eco-
nomia espafiola. El proceso de internacionalizacién ya se estd llevando a cabo desde
hace mucho tiempo por medio de estos empresarios. L.os empresarios de origen chino
en Espafia contribuyen, y son una parte significativa, de la internacionalizaciéon de la
economia espafiola. De algliin modo, el estudio trataba de corroborar un fenémeno que
otros investigadores han constatado en Estados Unidos. Cuantos mas inmigrantes de
origen chino hay en Estados Unidos, més exporta Estados Unidos a China. jPor qué?
Una de las razones que explica este comportamiento es el problema del monolingiiis-
mo y de la monoculturalidad de la sociedad general estadounidense. El tema clave es
que los empresarios de origen chino vy, especialmente, la segunda generaciéon que se
estd formando en la universidad para aportar conocimientos especializados y recursos
humanos a la empresa familiar tradicional, se caracterizan por la biculturalidad. Cono-
cen y dominan las lenguas, los valores culturales de ambas sociedades; saben desenvol-
verse en ambos espacios y estin especialmente preparados para todo tipo de activida-
des que tienen que ver con la internacionalizacién. Esto es bien conocido en Estados
Unidos, y aqui también. Desde hace unos ailos hemos comenzado a ser conscientes de
esta realidad que nos envuelve. Por ejemplo, un estudiante chino que viene a estudiar
Econémicas en la Universidad Auténoma de Barcelona y al licenciarse es contratado
por una empresa de Navarra que le envia a China para abrir una filial de la misma. La
empresa espafiola buscaba a personas de origen chino para prepararlas con una forma-
cién especifica con el objetivo de que se encargaran de la apertura y direccién de una
filial en China. Otro ejemplo, la mayor parte de los empleados de las multinacionales
de Estados Unidos que estdn localizadas en China son chino-estadounidenses. Quie-
nes gestionan estas empresas son estadounidenses de origen chino, o al revés.

Hay que distinguir dos tipos de presencia o actividad econémica asidtica en Espaia
en relacion con el transnacionalismo. Uno es el “transnacionalismo desde arriba”, que
se refiere a las grandes empresas, las grandes inversiones realizadas de capital japo-
nés que desde hace ya un tiempo empiezan a deslocalizarse. Posteriormente llega-
ron capital y empresas coreanas; y en estos momentos estd apareciendo capital chino.
Grandes inversiones de capital chino estin comenzando a materializarse con ayuda e
intervencion institucional. Por ejemplo, Hutchison Whampoa, empresa con sede en
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Hong Kong, finalmente ha llegado a un acuerdo de inversién con el puerto de Barce-
lona que es un anuncio de lo que va a venir. Una de las condiciones para ampliar sus
inversiones en Barcelona era la disponibilidad de una conexién directa y rapida con el
centro de Europa. Ante esta demanda, en muy poco tiempo, la Generalitat de Cata-
lufa, ha llegado a un acuerdo con el gobierno francés para reducir el trayecto en tren
entre Barcelona y Liyon a 10 horas de duracién. Cuando se haga realidad, Espafia pasard
a ser competitiva en este aspecto. Es importante destacar que la empresa Hutchison
Whampoa es la responsable de la ampliacién del puerto de Rotterdam. Una ampliaciéon
que comenz6 hace 15 afios y se caracteriza por estar totalmente robotizada. También es
quien gestiona la mayor parte del trifico maritimo entre China y Europa. Su objetivo es
reducir costes, de modo que en vez de dar la vuelta por Gibraltar para ir hasta Rotter-
dam las mercancias se pueden quedar en Barcelona, siempre y cuando las conexiones
con el resto de Europa sean rdpidas y eficaces.

En definitiva, quién realiza las inversiones es la clave para determinar el tipo de
transnacionalismo puesto en juego. En el caso anterior se trata de una gran empresa ya
estd instalada en Europa, en los Paises Bajos, que en un momento dado decide invertir
en otro lugar con el objetivo de abaratar costes. Por su parte, el “transnacionalismo
desde abajo” hace referencia a las pequefias empresas familiares. Esta parte de la eco-
nomia, desde el punto de vista del Estado, con una perspectiva muy elitista, que s6lo
piensa en el gran capital, las grandes empresas, etc., queda en un segundo plano, ocu-
pando la posicién de hermana pequeiia, a pesar de que su presencia y actividades cons-
tituyen la parte mds importante del tejido empresarial espaiol. La inversion de capital
asidtico, en concreto chino, o el capital generado por empresarios de origen asidtico, y
la riqueza creada y dinamizada por todo el capital asidtico en Espaiia, en una parte muy
importante corresponde a los 23.000 o 27.000 (si tenemos en cuanta a los chinos nacio-
nalizados espafioles) pequefios empresarios chinos aqui presentes. Aunque se trata de
pequeilas empresas familiares, algunas de ellas han crecido, se han ido consolidando y
expandido dando lugar a pequefias multinacionales familiares. Con el paso del tiempo,
y su inversién en la formacién de la nueva generacién, introduce nuevas perspectivas
a la empresa familiar para la puesta en marcha de empresas de mayor capitalizacién y
valor afiadido.

La llegada a Espana de estas empresas familiares siguié el mismo proceso antes
explicado para el gran capital de Hutchison Whampoa. Desde los Paises Bajos, Francia,
Reino Unido, pequeiios empresarios dedicados a la restauracién de comida china, en
la década de 1970, empezaron a invertir en Espafia. Existe un vinculo intracuropeo:
chinos, asidticos, que desde otros paises de Europa invirtieron aqui. Esta movilidad
ha pasado desapercibida porque los asidticos inversores tienen pasaporte inglés, de los
Paises Bajos, etc., a pesar de que son de origen chino, es decir, se trata de capital en
manos de personas étnicamente chinas. La interconexién, movilidad e inversién de
capital que cruza las fronteras no sélo afecta a distintos paises europeos en multiples
direcciones: capital que va desde Espaa a Italia, desde Italia a Espafa, desde los Pai-
ses Bajos a Espaiia, etc. sino que también incluye a origen.

Esta referencia al transnacionalismo, a la internacionalizacién, a todo lo que supera
las fronteras de los Estados-naciéon, para el caso chino es necesario completarla con la
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idea de didspora, de una gran movilidad y de posicionamiento. El &mbito geogréfico de
su presencia y del espacio transnacional puesto en juego no se limita exclusivamente
a Espaiia y China. Los movimientos no son sé6lo bidireccionales, sino mas bien multi-
polares, en red. Se trata de personas, empresarios que realmente viven en red y estin
globalizados. Si hay ciudadanos globales en el mundo, desde luego son los empresarios
chinos. Muchos de ellos son pequefios empresarios con redes y empresas e intereses
econémicos repartidos por muchos lugares. Estas redes, fundamentalmente familiares,
son el soporte para la movilidad de flujos de capital, mano de obra, informacién y afec-
to, entre otras cosas.

Dentro de la pequeiia empresa familiar hay una parte muy importante que es el
trabajo reproductivo. Es decir, se considera que tener hijos forma parte de la creaciéon
de nueva mano de obra y va a repercutir en el futuro en la prosperidad de la empresa.
La familia estd repartida, se encuentra dispersa, lo cual no significa que esté desunida
ni desestructurada, sino todo lo contrario. En ocasiones, para liberar la mano de obra jo-
ven del trabajo reproductivo v, de este modo, no tener que conciliar sino poder dedicar
todo el tiempo al trabajo, se envian los nifios nacidos en Espaifia a China para que los
cuiden los abuelos. Es decir, se transnacionaliza el trabajo reproductivo. Este aspecto
merece que se le preste atencién por su importancia en la dindmica de las trayectorias
empresariales que se entrecruzan con el ciclo vital familiar. Igual que en un momento
dado se envia a la segunda generacién a origen para ser cuidada por los abuelos, tam-
bién los padres se esfuerzan mucho cuando se vuelven a reunificar con sus hijos y son
escolarizados en el sistema educativo espaifiol porque aprendan su propia lengua. Con
este objetivo fundan escuelas chinas que funcionan en horario extraescolar, normal-
mente los sdbados. Estdn repartidas por toda Espafia. .o que desean es alfabetizar a
sus hijos en la lengua china, que aprendan a leer y a escribir. {Por qué? Porque serd un
activo importante para su futuro. ;{Qué sucede con esta nueva generacion? Una vez ha
sido escolariza y ha superado la educacién primaria y secundaria, va a la universidad.
La familia invierte en la formacién del capital humano de los miembros de la familia,
los envia a la universidad para que obtengan una educacién superior. LLos estudios que
realizan abarcan todos los dmbitos: derecho, administracién de empresas, econémicas,
empresariales, ingenierias, arquitectura, medicina, magisterio, ciencias politicas, etc.
Después, gracias a la formacion de capital humano adquirida junto al capital econémi-
co acumulado por la empresa familiar, son capaces de invertir en nuevas empresas de
mayor capitalizacién y valor afadido.

Un ejemplo claro de como se materializa la internacionalizacién o los aspectos
transnacionales es el de las empresas de importacién-exportacién, donde las personas
chinas tienen la ventaja comparativa de la biculturalidad. De cualquier modo, no es
necesario ni imprescindible ser bicultural, de hecho quien mas importa y exporta hacia
China no son ellos, sino los espafioles autéctonos. Para las personas de origen chino
puede resultar mas “facil”, pero tampoco es tan sencillo.

Otro aspecto es la apertura de empresas en China. Aunque todavia no son muy
numerosos, hay algunos empresarios chinos en Espafia que producen en China. Aqui
tienen una filial de una empresa china que, por ejemplo, fabrica ropa. Es una empresa
familiar, unos miembros de la familia se dedican a la produccién o fabricacion y otros a
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la distribucién y venta. Este proceso se semejante al que se produce en el interior de
China donde fibricas familiares abren filiales para distribuir sus productos en distintos
lugares del pais, porque China tiene una extensién semejante a Europa. Seria como si
se fabricara en Espaiia y se abriera una filial, una tienda, en Alemania para vender lo
fabricado en Espaiia, eso es lo que sucede en China. En definitiva, dentro de la familia
queda la produccién, importacién-exportacién y distribucién, venta al por mayor. De
este modo se “ahorran y abaratan costes”. Con este tipo de organizacién empresarial es
dificil competir, porque la empresa familiar trata de controlar todas las partes del pro-
ceso productivo y de distribucién, circunstancia que a nosotros nos resulta mas compli-
cada dado que estamos mucho més fragmentados y especializados en partes concretas
del proceso.

Otro ejemplo: los empresarios chinos estdn abriendo asesorias para invertir en Chi-
na. Son sobre todo los jévenes que se han formado en escuelas de negocios. Cada
vez mis despachos de abogados dedicados al comercio internacional o para invertir en
China estdn contratando a empleados de origen chino. Un ejemplo es la Universidad
Auténoma de Barcelona que acaba de abrir una oficina en Shanghai para captar alum-
nado chino. ;Quién dirige esta oficina? ;Quién estd alli? Una persona china contratada
por la Universidad.

Otro fenémeno que estd ya en marcha es la sinergia, observada a pequeiia escala, de
crear empresas conjuntas. Empresas conjuntas donde a veces los chinos ponen conoci-
mientos y los espafioles autéctonos el capital, o al revés.

;Cudl es nuestro futuro? Nuestro futuro se llama Didac Lee. ;Quién es Didac Lee?
Didac Lee recibié el “Premio Ferrer Salat al Empresario de Futuro”, por Fomento
del Trabajo en 2007; el premio al “Mejor Emprendedor "Tecnolégico”, que otorga la
Escuela de Negocios de la Universidad de Cambridge en 2005, una de las mas pres-
tigiosas del mundo. Recibe el “Premio al mejor empresario del ailo” de la Asociacion
Independiente de Jévenes Empresarios de Cataluiia en 2006; el “Premio al Mejor Jo-
ven Emprendedor Creativo de Catalufia 2007” y el “Premio al Mejor Emprendedor de
Ultramar” de Taiwan del mismo afio, entre otros. Es decir le premia Europa, Taiwin,
Espafia y Catalufa. ;Quién es Didac Lee? Didac Lee es hijo de los duefios del primer
restaurante chino que se abri6 en Figueras, una ciudad de la provincia de Girona. Son
taiwaneses, de origen taiwanés, y llevan en Espana mas de 30 afios. Estudi6 Ingenieria
Informadtica y tiene varias empresas dedicadas a nuevas tecnologias, como una que ven-
de articulos de buceo a escala global. Para esta empresa, cuya sede se encuentra en Gi-
rona, trabajan 60 ingenieros en Buenos Aires y su principal mercado es Australia. Esto
lo hace Didac Lee y forma parte del presente y del futuro de la economia espafiola.
Nuestro futuro es ver cémo se desarrollan las iniciativas de las segundas generaciones
que han nacido en un medio muy enfocado al mundo empresarial, con una experiencia
familiar empresarial y que han invertido en la educacién. Son motores, movilizadores
y dinamizadores y ya lo estin haciendo desde hace tiempo contribuyendo a la interna-
cionalizacién de nuestra economia.
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Yo lo que voy a intentar hacer es explicaros un resumen de un estudio que hicimos en
Casa Asia en el afio 2006 y en parte del afio 2007 en el que entrevistamos aproximada-
mente a unas 100 empresas. Entrevistamos a los directores de internacional, entrevis-
tamos a los presidentes, a los consejeros delegados. Todas eran empresas que tenian
operaciones en China, la mayoria de ellas tenfan algin tipo de establecimiento uno,
dos, tres y la verdad es que tuvimos entrevistas personales con ellos de dos horas. Un
poco intentando averiguar qué es lo que habian hecho, cudles eran sus prioridades, si
contrataban personal local o no, a ver si tenian socios, etc.

La verdad es que para mi resulté una experiencia interesantisima. Yo no pude asistir
a todas las entrevistas pero si a muchas de ellas y la verdad creo que tuvimos la oca-
sién, de hacer una radiografia muy concreta de qué es lo que estd sucediendo en este
momento con las empresas espafiolas en China. A parte, a raiz de esto hicimos una pu-
blicacién. Estd en Internet en nuestra pigina web por si la queréis consultar se llama:
Estudio sobre la presencia espaiiola en Asia y me gustaria a través de ejemplos concretos,
que creo que es una forma muy didactica y quizd mds amena de explicar las cosas, com-
partir un poco cudl ha sido la experiencia de todas estas empresas.

Un primer grupo de empresas pues de hecho es el que tiene mas presencia en
China pues son todas las empresas del sector de la alimentacion. Bueno fueron de he-
cho las empresas pioneras y el embajador Bregolat lo sabe. Ya en los afios 80 seguimos
ejemplo como el de Cola Cao la empresa Nutrexpa, o el de Chupa Chups, o el de Pan
Rico. Que ya en aquella época, y de una forma pionera, empezaron a establecerse en
China. Generalmente de la mano de socios locales. Bueno muchas veces de empresas
estatales pues formaban empresas mixtas. Luego se ha demostrado que realmente esas

* Casa Asia.
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empresas estatales quizds no eran socios adecuados. Porque tenian una forma de ver la
empresa muy diferente, porque luego al final no han dado el resultado esperado y en la
mayoria de los casos lo que han hecho las empresas espafiolas ha sido prescindir de los
socios locales o bien dejarles con una participacién muy pequeiiita, una participacién
casi testimonial. Pero son casos muy curiosos.

Por ejemplo el de Cola Cao. Tuvo que enfrentarse a muchas dificultades. EI nombre
chino de Cola Cao es Gao le Gao (%1 5k ). El ideograma de Gao (i) significa alto mas
alto y eso tiene una razén muy, muy sencilla. En China la leche no era un producto de
consumo mayoritario, poca gente la conocia. Ahora la conoce méis gente, pero como sa-
béis los productos de Cola Cao son productos que se mezclan con leche. Entonces claro
a parte del producto Cola Cao tenia la dificultad de tener que hacer una labor divulga-
tiva en los chinos para que consumieran sus productos también mezclados con leche; y
esto es precisamente lo que hicieron; y a parte de eso lo que hicieron sugiriéndoles que
la leche era buena para el crecimiento. También sacaron al mercado toda una gama de
productos que eran solubles con agua. Productos que ademds en Espafia no existieron
lo cual, yo creo, que demostraron una gran capacidad de adaptacién a un nuevo merca-
do y la verdad es que les estd yendo muy bien y les fue muy bien.

Otro ejemplo, el segundo, es el de Pan Rico como os digo. Pan Rico finalmente
se acabd retirando del mercado. Estuvo alli hasta hace poco tiempo, hasta que vendi6
su negocio a una multinacional que es Bimbo. Pero fue también un producto muy
curioso. Digo producto muy curioso porque tuvieron que adaptarse, la verdad, a un
medio muy diferente. Pensar por ejemplo que los bo//ycaos o todo este tipo de pro-
ductos que fabrican los Phoskitos, etc. pues son productos perecederos. Son productos
que duran 2-3 dias con lo cudl tenfa una dificultad muy grande porque no podian
poner por ejemplo una fébrica de Shanghai para suministrar a todo el continente;
porque claro a mitad de camino, cuando querian vender sus productos en Dalian
(Ki%) ya estaban caducados. Con lo cual tuvieron que enfrentarse a ese problema y
por lo tanto cuando empezaron intentaron abarcar todo el pais, pero luego se dieron
cuenta que para cada uno de los grandes centros, para la zona de Pekin por ejemplo,
tenfan que montar una fibrica con su estructura. Otra segunda dificultad a la que se
tuvieron que enfrentar fueron los precios de los productos. Yo la verdad es que no sé
lo qué vale un bo/lycao, hace muchos afios que no me como uno, pues al parecer los
precios a los que podian vender sus productos en China eran una cuarta parte de los
precios que los venden aqui. Con lo cudl tenian que vender una cantidad de bo/lycaos
tremenda para que aquello tuviera beneficios y eso es algo que tenemos que ver muy
bien cuando vamos a China. Quiz4 el poder adquisitivo, aunque que se diga que hay
muchas clases medias, quizds no sea verdad, para productos como el café que se pue-
den vender mds caros sea mejor. Con lo cual si queremos entrar, es un mercado de
gran consumo, tendremos que bajar los precios y eso finalmente a Pan Rico le acabé
no compensando.

Otra de las empresas que se acabé retirando del mercado fue Chupa Chups. Lo que
pasa es que Chupa Chups, como empresa —no tan s6lo en China—, sino en general tuvo
una serie de problemas. Yo creo que, especialmente, porque no supieron diversificar
demasiado bien su producto. El producto que tenian que como sabéis es un caramelo
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con un palo que estd muy bien. Pero a la hora de diversificar pues tuvieron una serie de
problemas que acabaron motivando la salida del mercado chino.

Por eso lo que quiero decir también es que no es nada ficil. A veces pensamos que
esto tiene que ser ficil para todos. Yo creo que estos tres ejemplos nos demuestran
efectivamente que hay unas empresas que continiian pero que también hay otras que
se terminan retirando del mercado

Otro ejemplo de empresas que entrevistamos estd dentro del sector textil y aqui
veiamos dos tipos de empresas claramente diferenciadas. Una de ellas son estos gran-
des grupos que son de distribucién mds que ninguna otra cosa. Como puede ser el
caso de Inditex, con la famosa marca de Zara, Pull&Bear, etc. O los casos de Mango,
que tiene un plan de apertura de mds de 40 tiendas en China. Este tipo de empresas
tienen un modelo interesantisimo porque tienen a 300-400 disefiadores yendo a los
diferentes sitios del mundo. O viendo cudles son las tltimas tendencias en Tokio y que
disefian los modelos en los aviones. L.uego posteriormente tienen una serie de fabricas
repartidas por el mundo que hacen que el producto pueda llegar a las tiendas en un
plazo méaximo de 3 dias. Pues este tipo de negocio efectivamente en China también
yo creo que estd un poco a la orden del dia. Y como os decia, Mango con un sistema de
franquicias estd, estd haciendo algo parecido. O sea este es un tipo de empresas dentro
del sector textil. El otro son empresas que lo que hacen es reexportar. Habia unos casos
muy curiosos. Por ejemplo, una empresa de la ciudad donde yo vivo: San Cugat del
Valles, que tenia un equipo de 9 disefiadores, también fabricaba su producto en China
y luego posteriormente reexportaba ese producto hacia Espafa. De hecho tienen con
un equipo reducido una cuota de mercado importante en todo lo que es el sector de
bafadores en Espafia. Asi que vemos eso dos sectores —o vertientes— claramente dife-
renciadas pero yo creo que tremendamente atractivas.

Otro grupo de empresas que tuvimos la oportunidad de entrevistar son aquéllas que
se dedican a la maquinaria industrial. Hablamos por ejemplo de empresas del Grupo
Mondragén que de hecho tiene ocho fibricas en China, que son muchas. Pues vefamos
empresas por ejemplo de miquina herramienta, empresas de maquinaria para el sector
de la alimentacién y la verdad es que era muy curioso ver c6mo estas empresas por
ejemplo tenfan que ir muchas veces a ciudades del interior a conseguir los pedidos. Un
poco a ciudades evidentemente que no son Shanghai, no son Pekin y la verdad es que
su experiencia nos resulté tremendamente enriquecedora. Aqui un poco coincido con
lo que decia el embajador antes. Y es que podemos pensar que tenemos una ventaja
tecnoldgica pero luego lo que estamos viendo es que en 2-3 afios las empresas chinas
tienen una capacidad de adaptacién y una capacidad de desarrollar sus propias tecno-
logias, la verdad que impresionante. Con lo cudl esas empresas espafiolas que estin
vendiendo su producto se pueden encontrar en un espacio de tiempo relativamente
corto, como decia en 2-3 afios, pues que verdaderamente les surgen competidores.

Otro grupo de empresas a las que tuvimos la ocasién de entrevistar fue empresas
de automocién, sobre todo de componentes. L.a verdad que China en este sector es
muy prometedor. Yo recuerdo cuando entré en Casa Asia en el afio 2002 en China se
fabricaban 2.000.000 de coches o 2.000.000 de vehiculos, ahora creo que son 7 si no me
equivoco. Con lo cual el mercado de automocién en Espafia que ha estado estancado
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en torno a los 3.000.000 de vehiculos, y ahora reduciéndose. Vemos como en contra-
posicion al chino se trata de un fenémeno diferente en el que cada afo se produce un
1.000.000 de coches mds. Eso por un lado, pero por otro lado también vemos como las
propias empresas chinas son cada vez mds competitivas. Luego el 50% de los coches
que circulan estos momentos por el mercado chino estan fabricados por las propias
empresas chinas. Vemos también como hay una gran competencia porque yo recuerdo
cuando fui en un viaje, en el 95 0 96 o antes, vefas un montén de santanas uno tras otro
en linea en filas. Ahora sin embargo la diversidad de marcas que vemos es impresionan-
te. En este tiempo cualquier empresa internacional fabricante se ha ido alli. Entonces
lo que estdn haciendo nuestras empresas de componentes es evidentemente lo que ha-
cen siempre, seguir a los clientes. Aqui empresas que quizd no son muy conocidas pero
como el Grupo Antolin, Ficosa o Relax. Las que fabrican todo tipo de componentes
ya sea con socios locales o ya sea por su cuenta se han ido estableciendo en China pre-
cisamente para suministrar a esos clientes globales. Como digo con dificultades, o sea
que no es relativamente facil, hay muchas dificultades pero ahi estdn. Ahi estdn porque
tienen que estar y porque evidentemente cada vez va a ser un mercado importante y
hay un claro desplazamiento de la produccién hacia este pais.

Un siguiente grupo, lo vefamos, en empresas tanto de agua, de energia, etc. Hay
que destacar por ejemplo los proyectos que tienen empresas como Gamesa, en el sector
de las energias renovables. Pensad que China tiene un tremendo problema de suminis-
tro eléctrico en estos momentos. Claro es un pais que crece a esta velocidad cada vez
necesita mis energia y es algo la verdad es que un problema grande y grave. Un proble-
ma grande porque estamos viendo como por ejemplo en la zona de Guangdong (J# )
en el sur muchas fébricas tienen que pactar con los gobiernos locales para asegurar el
suministro eléctrico. Incluso parando algin dia de la semana la produccién para poder
de alguna manera equilibrar el consumo energético. Por otro lado pensemos bueno que
China depende de todavia en gran medida del carbén como principal fuente energéti-
ca. O sea mds del 70% de la energia que se consume en China viene del carbén. El car-
bén es una energia barata por un lado pero como sabéis tremendamente contaminante.
Mi mujer es de la zona de Changchun (%) en el norte de China en la provincia de
Jilin (5 #K). En invierno, solemos ir muchas veces en invierno, pensad que esti den-
tro de Rusia y que se pueden alcanzar temperaturas de 20 grados bajo cero; la ciudad
de Changchung —que es una ciudad relativamente grande— estd pricticamente en su
totalidad calentada por carbén. Eso genera unos problemas medioambientales. Yo de
hecho, os tengo que reconocer, que en invierno salgo con auténticos dolores de cabeza,
incluso ves como las mucosidades se vuelven negras. O sea que es un grave problema,
con lo cual vemos ahi que efectivamente China va a tener que buscar otras fuentes
alternativas de energfa, va a tener que buscar otros medios. Se ha hecho mucho, por
ejemplo, en todo lo que es el tema de saltos de agua y de ahi proyectos de la presa de
las Tres Gargantas. Proyecto faraénico imposible, yo creo, en cualquier pais occidental
posible en China. Pero todo el tema de las renovables, temas como el de la energia
solar, creo que hay mucho todavia por hacer. De hecho el otro dia en el Global China
Business Meeting, que fue un encuentro empresarial que organizamos con 300-400
presidentes, consejeros delegados que venian de muchas partes del mundo pero espe-
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cialmente de China, vefamos como una empresa espafiola que es Ferro Atldntica del
Grupo Villar Mir estaba construyendo en Sichuan (J4)1]) una planta —en un proyecto de
700.000.000 de dolares— para la construccion de una planta de silicio. Ese silicio se va a
utilizar para la construccién de plantas solares, de placas solares en China. Con lo cual
estamos viendo como efectivamente nuestras empresas se estin empezando a mover.
Se estdn empezando a mover ademds de una forma decidida e interesante porque si
que es un tema donde nosotros podemos ofrecer, yo creo, que mucho.

Bien otro grupo de empresas al que entrevistibamos era el de telecomunicaciones,
software informadtico, etc. Quizé el caso mds emblemdtico es el de Telefénica, nuestra
gran compaiiia de telecomunicaciones y operador de moviles. Como quizés sepiis el
sector de las telecomunicaciones en China es un sector que esté intervenido con lo cual
uno no puede llegar alli y ofrecer servicios de telefonia mévil; sino lo que generalmente
lo que se suele hacer es comprar participaciones de una empresa local, de una empresa
china. Asi como Vodafone estd con una de las empresas, Telefénica compra una parti-
cipacién pequeiia de una empresa que se llama China Netcom. En estos momentos ha
habido grandes fusiones, por ejemplo van a quedar 3 empresas grandes y Telefénica
estd en uno de los 3 grupos. El grupo en estos momentos se llama Unicom y asi como
antes estaban divididos los servicios de telefonfa mévil y los servicios de telefonia te-
rrestre o sea el de lineas fijas. Pues ahora se va a unificar, se van a crear 3 grandes
grupos, como decia antes, que van a ofrecer todo tipo de servicios y Telefonica estd ahi
con una silla en el Consejo de Administracién de esta empresa. Y, en mi opinién, en
un proyecto tremendamente interesante también lo comentamos en el Global China
Business Meeting. También hay algunas empresas de software informético como pue-
den ser por ejemplo Panda Software es una empresa, como sabéis de antivirus, que
tiene ahi licencias, proporciona entre otros antivirus al Banco de China, que es una de
las grandes empresas estatales. Realmente estamos, creo, que relativamente estamos
bien posicionados.

Otro grupo pequeiio de empresas lo constituyen aquellas de ingenieria, de cons-
truccién, materiales, etc. Ahi hay empresas que llevan trabajando en China muchos
afos. El caso por ejemplo de T'écnicas Reunidas que bueno ha construido muchisimas
plantas industriales durante muchos afios. .o veiamos antes aqui en la mesa, nos co-
mentaban ahora algin proyecto en el sector inmobiliario, sector intervenido pero creo
que también muy interesante. También estamos viendo como algunos despachos de
arquitectura estin, sobre todo en el tema arquitecténico haciendo, planificando obras y
haciendo disefio para obras en todo el pais.

Bien hay 3 grupos de empresas més con esto ya acabo. El primero es el transporte
logistica. Aqui veiamos empresas como Alsa que llevan muchisimos afios. Alsa como
sabéis es una empresa que hace rutas basicamente y €s muy curioso porque compran
alli los autobuses. Los autobuses son Irizar del Grupo Mondragén. Por lo tanto tenemos
todo lo que es tanto el transporte como lo que es la linea propia en manos de empresas
espafiolas. Nos comentaba Don Cosme, y lo comenta muchas veces, que uno de los
secretos de su éxito en China fue salir con puntualidad. Al parecer las empresas Chinas
en las rutas, por ejemplo Shanghai-Pekin, etc., salian cuando se llenaba el autobis.
Entonces cuando se llenaba independientemente de que eso estuviese alli media hora
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o cuarenta minutos o lo que fuera entonces era cuando salia el autobts y ahora no. Alsa
como se suele hacer aqui programé unas horas para las 12 salgo independientemente
de que hayan 3 personas o esté el autocar lleno y eso siempre nos ha comentado que
ha sido una de las razones, a parte de la calidad del servicio, etc., una de las razones por
las que la empresa logré triunfar en China. La verdad es que tiene un volumen de ne-
gocio, si no me equivoco, del 30 0 40% de su volumen de negocio a nivel global estd ya
en China lo cual creo es tremendamente loable. Es tremendamente loable pero vamos
llevan peledndolo mas de 2 afios.

Otro de los grupos que tltimamente estd muy activo en China es el sector finan-
ciero. Como sabéis hasta la entrada de China en la O.M.C. en el afio 2001 los bancos
extranjeros no podian operar en China. Atin ahora lo pueden hace con dificultades o
sea por ejemplo hay que depositar mucho dinero por cada sucursal que quieres abrir;
pero atn asi creo que estamos en un buen momento para las actividades de la banca
espafiola en China. Uno de los que empez6 antes fue el banco Sabadell que ha sido
muy pionero en todo este tema de la internacionalizacién especialmente en operacio-
nes de importacién-exportaciéon. Pero luego con los afios hemos visto como por ejemplo
el BBVA, el Banco Santander y también la Caixa han abierto alli y tienen presencia de
forma diferente. Algunos bancos como es el caso del BBVA o de la Caixa han comprado
participaciones en bancos chinos. En el caso del BBVA en una banco chino precisamen-
te que se llama FITIC y en el caso de la Caixa, en una banco de Hong Kong que se
llama Bank of East Asia. Los dos evidentemente, lo que buscan es intentar copar ese
negocio también de la banca minorista a través de bancos locales, bancos chinos. Como
por ejemplo el banco de Santander acaba de abrir en estos momentos una sucursal en
Shanghai tiene también, evidentemente, sucursales chinas en Hong Kong o en Pekin
y también hay otros bancos como por ejemplo el Popular, Bancaja que tienen oficinas
de representacién. Con lo cual vemos, yo creo que hay, una nutrida representacién de
nuestra banca.

El dltimo sector, tendremos poquitas empresas, es el de porcelana, cerdmica y rela-
tivos. Bueno aqui yo creo que todavia se ha explotado poco esto, pero vamos la exporta-
ci6én de productos cerimicos y de porcelana estd aumentando muchisimo en los dltimos
afnos. Aqui como sabemos efectivamente en toda la zona de Valencia tenemos a grandes
empresas y esperamos que se animen.

Bueno con esto, en poco tiempo, hemos hecho un repaso asi muy didéctico a lo que
estamos haciendo y bueno esperemos que haya mucho mas en el futuro. Ahora somos
todavia poquitos, como sabéis hay unas 600 empresas y son muy poquitas, pero bueno
auin asi vemos que, estos ejemplos, pueden servir de acicate, de incentivo a otros para
que también copien o busquen sus propias estrategias y puedan también cada vez mas
ir a China.
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Presente y futuro de las relaciones

economicas con China
(Mesa redonda)

Lupicinio Rodriguez*

Felicito a los que me han precedido porque han dicho practicamente todo lo que se
puede decir. A mi ya poco més me queda por decir. Han sido intervenciones muy ricas,
muy interesantes.

Yo vengo sobre todo como socio-director de Eversheds en Espafia. Es una firma inter-
nacional de abogados con casi 3.000 abogados y tenemos presencia en China. Tenemos
oficinas en Shanghai y en Hong Kong con una treintena de abogados en cada centro.

La verdad uno no sabe por donde empezar. Pero yo empezaria recordando cuando
llegaba esta mafiana paseando con un viento gélido siberiano y pasaba por esta pe-
queiia avenida. Observaba a la derecha los liquidimbar un arbol tipico de China y a
la izquierda estaban nuestros robles ancestrales. Trataba de crear un paralelismo entre
nuestras dos culturas y pensaba en tres aspectos que siempre me han llamado la aten-
cién, soy un chinéfilo convencido: Confucio, Tao y Buda. 'Tres elementos que parece
que confluyen en las cabezas de los hombres y las mujeres chinas. Les hace ser unas
personas tremendamente productivas y en general bastante arménicas. La jerarquia y
las reglas, de Confucio, con una extraordinaria claridad en la definicién de los carac-
teres o los modelos sean politicos, econémicos o institucionales. Un Tao que les hace
buscar el equilibrio, en mi opinién, entre los extremos, la armonia en las relaciones, la
conferencia en los contrastes. Finalmente un Buda que me recuerda algo a Sécrates
en el estoicismo, la aceptacién de la suerte o a Eclipteto nuestro griego. Pero lo que
si tengo claro es que los chinos, o muchos chinos, confian en ese sentido al orden, la
jerarquia, las reglas; la aceptacion, no dirfa ciega, pero si bastante estoica del destino
de las cosas que suceden y una biisqueda de una gran armonfia tanto en las relaciones

* Eversheds Lupicinio.
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interiores como en las relaciones del yo con el exterior y en la relacién del yo con otros
yoes. Por lo tanto yo os aconsejaria que no pasarais por alto, que no pretirierais la cultu-
ra china, los elementos filos6ficos de la cultura china.

Nosotros en Eversheds tenemos varios grupos de trabajo unos por sectores, otros
por paises o territorios. Hay un grupo chino que se dirige desde Londres y Shanghai,
hay un grupo indio, un grupo para Middle East, un grupo para Africa y un grupo para
Latinoamérica que dirigimos nosotros. Estoy observando siempre con mucho interés
qué pasa en el grupo indio y el chino. Cémo evolucionan estos dos gigantes no emer-
gentes, ya estdn bastante emergidos. Tengo mucha curiosidad por ver qué va a pasar
en tiempos venideros porque lo cierto es que los indios tienen algo muy atractivo. Son
oficialmente un estado democritico de derecho en el sentido mis occidental de la
palabra democratico: demos, pueblo, cratos, mando, gobierno. Son bastante ingleses
conservan muchos elementos de cultura inglesa y hablan inglés. Los chinos no son un
Estado democritico de Derecho. Son un Estado de Derecho y yo creo que la rule of
law es algo muy serio en China y por lo tanto les hace muy respetables, pero no es un
Estado democritico en el sentido de Bodin o de Montesquieu, que se caracteriza por
la separacion de poderes. Sin embargo los indios creo que tienen una menor cohesion
social. Creo que el hecho de la existencia de clases parias, castas marginales, esas exter-
nalidades que no termina de corregir el sistema, les hacen un poco mds primitivos en el
fondo, menos sofisticados que los chinos. Si afiadimos los riesgos étnicos, los conflictos
étnicos, esos excesos que no se producen oficialmente en China. Me hace pensar, a
pesar de los grandes nichos de competitividad sobre todo en materia de software, tec-
nologia o de genéricos de India, que China parte de una ventaja competitiva que es la
ventaja de su cohesién, profunda cohesién social.

Los grupos de Evesheds tratamos de acompaiiar, en este caso en Espaifia, a la em-
presa espaifiola bajo la direccién y coordinacién de nuestros compaifieros chinos, a la hora
de sus inversiones en China. A lo largo de estos afios, como yo creo que ha expresado
muy bien Amadeo Jensana, todos esos sectores que ha mencionado han penetrado en
China. Unos con mis éxito, otros con menos éxito también ha citado algunos ejemplos
en este dltimo sentido, y nosotros tratamos de acompafar a esas empresas. Nosotros
hemos estado con muchas de las que €l ha citado en unos u otros paises y hemos visto
efectivamente que Espafia es pujante, competitiva y exitosa en muchos sectores. A
pesar de la crisis que en este momento nos asola y nos preocupa. Espafia es potente en
las energfas renovables, como ha dicho y ha citado empresas importantes, en proyectos
e ingenierfas, en financiacién de proyectos, en financiacién gestionada de proyectos, en
gestién de infraestructuras de las aguas, de las autopistas, de la electricidad, en general
de los servicios publicos, del reciclaje o recoleccion de residuos urbanos orgdnicos y no
orgénicos, fuerte en el sector financiero, enorme en el sector turistico, experimentada
en el sector de la construccidn, rica en el ocio. También se ha llamado la atencién antes
por alguno de los aqui presentes por la desvertebracion o falta de mensaje univoco so-
bre qué es Espaiia, donde estd la marca Espaiia, lo cual es un problema. Pero a pesar de
todo Espaia y los operadores espafioles viajan con bastante éxito a paises como China.

Las grandes inversiones van acompaiiadas de abogados que nos ocupamos de crear
un sistema corporativo, una planificacién fiscal, unos modelos de contratos y de comer-
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cio, unos acuerdos de financiacién y un trabajo en los aspectos regulatorios porque la
regulacién y sobre todo la certeza en la regulacion es fundamental. Algo en lo que por
ejemplo hay cierta ventaja de India sobre China oficialmente, pero en la realidad tam-
poco es para tanto. Pero la certeza regulatoria sobre qué va a pasar con las tarifas, con los
accesos a la red en el sector eléctrico por ejemplo es extraordinariamente importante.
Acompafiamos junto con financieros que van a tratar de lograr una financiacién que no
s6lo significa la obtencién de capital sino también la obtencién de seguros de créditos
a la exportacién, seguros de riesgo politico o de riesgo comercial. También junto a los
mercadotécnicos que hacen un trabajo importante de predictibilidad en torno al éxito
o no de la inversi6én y de la promocién sobre todo si se trata de mercados domésticos.
Acompafiamos a los ingenieros pieza clave para la definicién de los procesos industria-
les y a los lobbystas que en China es algo que todavia no tengo muy claro porque no
estd definido como lo estd en los Estados Unidos; donde el lobbysta juega un papel
determinante a la hora de obtener la autorizacién de un proyecto green field o brown
field, por distinguir los proyectos que ya son maduros y estdn ya produciendo intereses.
Por ejemplo la gestién de una autovia ya construida, una autopista frente a la construc-
cién con gestion posterior que se llaman DO'T u otro tipo de productos.

Una de las cosas que mds me preocupa en estas inversiones y lo digo después de
una larga experiencia en un pais emergente, con economia de estado, con una plani-
ficacion socialista, con un partido comunista dnico como es Cuba, es como resolver
los conflictos. L.o que si puedo decir por experiencia en Cuba, muy principalmente
en Cuba pero sospecho que va a ser parecido, es que las cldusulas de arbitraje some-
tidas a legislacién cubana pero a jurisdiccién de arbitraje internacional son una buena
solucién. Cuba, el Estado cubano, ha respetado siempre las cldusulas de arbitraje, ha
pagado o satisfecho o cumplimentado los laudos de los érbitros. Por tanto yo quiero
anticipar que China va a ser un pais de claro cumplimiento de los arbitrajes, para el
supuesto inevitable de que surjan conflictos entre los inversores, entre inversores y
Estado o de los coinversores dentro de lo operaciones de inversiones. Si hay cosas que
preocupan en China todavia. Preocupa la propiedad intelectual. No es tanto el proble-
ma de las marcas en el mercado de la seda en el gran mercado Chino, como amenazas
que se ciernen sobre la industria farmacéutica. Sobre todo en los dltimos afios respecto
de las patentes innovadoras. Hay cierto problema sobre todo con la fabricacién de los
componentes bésicos para los productos innovadores en algunas fibricas chinas, pero
también con otros temas relacionados por ejemplo con la industria discografica en don-
de los derechos de autor quizés no se estin respetando como se debieran. Aunque esto
es un mal universal sobre el que tampoco las autoridades occidentales, ni siquiera las
espaifiolas, han tomado muchas medidas. Como ejemplo podéis pasar por la calle Gran
Via o la Puerta del Sol o la calle Hermosilla para ver los top mantas que tienen unas
peliculas, que porque mis hijos no respetan los mandatos domésticos, he podido com-
probar que no son de tan mala calidad.

China no es un pafs parado en absoluto estd en un proceso de continuo cambio.
Es un pais tranquilo en los cambios, ligeramente escéptico. Recuerdo que a Deng
Xiaoping (/M) le pregunté un periodista: Deng Xiaoping qué opina usted de la
Revolucion Francesa y dijo en inglés “it’s to early to judge” es demasiado pronto para
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juzgarla. Las cosas en China van a su ritmo. Yo creo que van en un ritmo muy interesan-
te y como decia Denis Chang, que es el director emérito del ilustre colegio de abogados
de Hong Kong, se prevén reformas muy importantes tanto en el Derecho Privado como
en el Derecho Publico. Las reformas del derecho privado van a ser mis ficiles derecho
comercial, derecho de sociedades an6nimas, derecho de la competencia, derecho de
las Joint-ventures, derecho incluso relacionado con la propiedad y el uso de la tierra.
En donde como sabéis, al igual que en Cuba, que estd copiando recientemente el mo-
delo chino, se establecen regimenes diferenciados para los medios rurales y urbanos.
Respecto a las fincas rurales se van a establecer usufructos de hasta 70 afios; son mds
cicateros que los latinos que nuestra tradicién es el usufructo de verdad, el usufructo de
99 afios. Quiza porque la esperanza de vida nuestra era mas larga que la de los chinos.
Mal hecho porque los chinos con su alimentacién ying-yang deberian haber probado
el usufructo justinianeo. Quiero decir en derecho privado se estd avanzando con el fin
de garantizar las inversiones extranjeras, de garantizar los derechos de los propietarios,
comerciantes € inversores.

El Derecho Publico es mis complicado. Una cosa es el rule of law, el imperio de la
ley que significa que las leyes existentes duras o menos duras se cumplen. Como dicen
los latinos dura lex sed lex, 1a ley por dura que sea hay que cumplir. Yo creo que China tie-
ne un mapa de realidad juridica bastante claro que puede ser duro en algunos aspectos.
Si uno quiere reconocer la dureza del sistema juridico chino podria leer el cédigo penal
chino del siglo XIX, ejemplo de la dureza del castigo chino. Es un pais muy duro, muy
exigente con sus sibditos, muy remunerativo en el sentido negativo o sea del delito,
pero un pais claro. Yo lei hace pocos dias, a propésito de las revueltas del Tibet, algu-
nos papeles chinos y también papeles neutros. Ellos siempre lo han dicho con extrema
claridad. LLa nacién china me recordaba en este sentido a la nacién suiza. Ese ejemplo
que he puesto en China me dice como un estado puede ser cantonal, debe comunicarse
en una lengua ajena, como sucede en los consejos de administracién. Perdonad que
haga este inciso pero es que lo tengo que hacer porque pertenezco a un consejo de una
sociedad suiza donde los consejeros, que no se entienden, hablan en inglés, pero son
suizos y la bandera suiza ondea en todos los puertos de montafia y en todas las estacio-
nes de esqui de toda Suiza. Los chinos en un sistema también descentralizado, no tanto
como Suiza, y con problemas regionales en alguna zona como las zonas de Urumqi
(5% K5%), tienen el mapa juridico extraordinariamente claro y por lo tanto el proceso
de construccién del derecho publico chino serd lento pero serd seguro. E1 primer paso
parece que serd la construcciéon de unos sistemas consultivos. A diferencia de nosotros
que ya tenemos unos sistemas democraticos puros para gobernar. Ellos se conformarian
en una primera fase con sistemas democraticos participativos para consultar, lo que no
estd mal, sobre todo si se consulta. Tampoco es para echar miles de alharacas sobre
el sistema democratico occidental, todavia es imperfecto. Observar como en el poder
legislativo participan todos los partidos politicos con una cierta cota de representacion.
El poder judicial que no estdn los partidos pero si estin presentes todas las ideologias,
tenemos todas las organizaciones de jueces posibles. Sin embargo en el poder ejecutivo,
algo que yo discutia con estudiantes negros en Sudéfrica en 1989. Ellos querian que el
poder ejecutivo estuviera formado, integrado por todos los partidos. Que los verdade-
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ros contrapesos del poder, excesos, corrupcién se solucionarian cuando fuéramos capa-
ces de construir un poder ejecutivo en el que estuviesen representados de una u otra
manera todos los partidos politicos. Esta idea que es un poco utépica, en fin aqui hay
quizd expertos que sepan mas que yo, pero no tiene una presencia institucional en el
mundo en el que vivimos, pero la suelto, la espeto, porque me parece algo interesante
e importante. El juego democritico puro de mayorias, a menudo minoritarias, que en
ocasiones realmente deconstruyen todo lo construido. No es nuestro pais el caso, es un
pais bastante estable en ese plano que no en todos, pero si el de otros paises y es algo
que crea tremenda inseguridad en el inversor. Un ejemplo lo tenemos en la situacién de
nuestras inversiones en Bolivia, Ecuador o Venezuela que es harto preocupante. C6mo
el juego democritico con estos excesos puede provocar un caos, unas expropiaciones
que llamamos en inglés creeping que es lo que hacen las ratitas, los reptiles. Creeping ex-
propriations, expropiaciones de facto por cambios politicos imprevisibles, impredecibles
e impensables en su desenlace. Esto es lo que yo pienso que en China con su evoluciéon
razonable, lenta, pensada no habri riesgo de que suceda.

China se estd inspirando, supongo, en los regimenes especiales de Hong Kong, de
Macao que van a ayudar extraordinariamente a crear un sistema de derecho ptblico
estable y creible. China tiene retos muy importantes no sélo en lo participativo, sino
también en la absorciéon de nuestros elementos occidentales que en ocasiones, en mi
opinién, al menos para las poblaciones mds jévenes o para colectivos mds vulnerables
creo que no son lo méds constructivo para China. Me refiero a un cierto life style que
creo se basa esencialmente en el consumo, en lo cuantitativo y en ocasiones en los
aspectos mds lidicos o mas epicireos de nuestra civilizacion. Pienso que la austeridad
china es un valor muy importante y que debiera mantenerse y que espero que los gran-
des gestores del ocio, de la inversién y de la regulaciéon en China puedan controlarlo.

La region asidtica que forma parte de nuestro grupo en China es una regién compe-
titiva con China: Singapur, Corea, Tailandia, Vietnam, que recientemente se ha incor-
porado al ciclo de productores. Creo que sus capacidades productivas no tienen limite.
Creo que de la copia pasardn, como se ve histéricamente, a la creacién y de la creacion
a la innovacién. Eso plantea enormes retos en cuestién de comercio internacional, en
cuestiones de modelos econémicos y modelos de libre cambio y apertura. Por lo tanto,
los juristas estaremos muy pendientes de la regulacién y de la reaccién en nuestro
hemisferio y de la reaccién de neoregulacién en China. Los juristas que venimos de
escuelas inglesas, liberales, librecambistas, aperturistas, poco keynesianos, las dltimas
semanas estamos absolutamente perplejos con el movimiento neokeynesiano bestial,
un poco improvisado, un poco incontrolado, demasiado rdpido. A Deng Xiaoping no le
gustaria nada esta toma de decisiones tomadas en 40-45 dias de estudios previos. Por
tanto seguiremos con mucho interés lo que estd sucediendo y los efectos reciprocos, los
impactos colaterales de China en nuestro hemisferio. Las noticias que tengo de China
en las dltimas semanas son un poco preocupantes tanto en los mercados bursatiles,
como en las cuestiones de desempleo, como en las cuestiones de impagos de salarios
por las empresas medias. Todo esto hace mucho mds apasionante y rico el discurso.
Lo que es cierto con ocasién de esta dramadtica crisis que estamos sufriendo es que los
menos previsores, los peores reguladores hemos sido nosotros, no han sido ellos.
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