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La continua referencia a la economía china en los medios constituye el mejor indicador del atractivo e interés que despierta el coloso asiático. Por ello, todo lo que contribuya a un mejor conocimiento del mismo ha de ser bienvenido.
En este sentido, CEMIDE, una pequeña pero muy activa organización de debates cántabra, presidida por un más que entusiasta Enrique Campos, ha organizado recientemente una reunión sobre cómo negociar en China. En ella, numerosos hombres de empresa plasmaron sus temores y esperanzas acerca de las oportunidades y retos que plantea este enorme mercado. Las enseñanzas extraídas al respecto pueden resumirse en el siguiente decálogo:
1.- A China no se puede ir sin una elevada dosis de ilusión y autoconfianza.

2.- Hay que definir con precisión qué se quiere (¿exportar, importar, invertir?).
3.- Hay que acotar con igual precisión el segmento poblacional y/o territorial que se pretende cubrir. 

4.- Siempre hay que ir de la mano de algún socio local. Esto es decisivo para que se allanen múltiples barreras administrativas.

5.- Hay que ser conscientes de que, además de los “avatares del mercado”, en los negocios con China hay que contar con “la voluntad política y el entramado burocrático”.

6.- Al menos en las primeras fases de la negociación es indispensable contar con personal de confianza de nuestro país. No conviene delegar.
7.- Hay que intentar establecer una “empatía” con nuestros potenciales socios chinos. Hay que intentar comprender su cultura y su forma de negociar; en definitiva, su forma de ser. En caso contrario es muy fácil “meter la pata” y, por lo tanto, abortar algunas posibilidades de negocio. 

8.- Este conocimiento implica, cuando menos, algunas nociones de protocolo y una buena predisposición a aguantar negociaciones largas y tediosas, en las que los chinos utilizan el idioma como herramienta negociadora.

9.- Dado el desconocimiento mutuo chino-español, es bueno que las empresas españolas que deseen hacer negocios en China se apoyen en otras empresas e instituciones españolas que ya tengan experiencia de ese mercado y que, en su ámbito, sean respetadas y estén bien consideradas.
10.- En esta misma línea, hay que estar dispuesto a realizar inversiones en promoción y publicidad al objeto de que se conozca quiénes somos y qué podemos ofrecer.

Estos diez mandamientos se encierran en tres. Para negociar en China hay que tener objetivos claros, mucha ilusión y mucha paciencia.
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