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China entra en una nueva fase. ¢ Esta preparada tu empresa?

El gigante chino esta pasando de competir en Europa mediante exportaciones a localizar
produccion, alianzas e inversiones industriales. Sus fabricantes aceleran su expansion
internacional y su implantacién productiva en Europa, con Espafia como uno de los focos de
inversiony Galicia directamente involucrada en este nuevo mapa industrial.

=75 % =14 % 2,5 M+

de la produccién mundial de del mercado espariol de de vehiculos eléctricos
vehiculos eléctricos se vehiculos corresponde a exportados por China en 2025,
concentré en China en 2025 marcas chinas eldoble que en 2024

Para las empresas de la cadena de valor, este movimiento abre nuevas oportunidades de
suministro, colaboracién e inversidn, pero también introduce mayor presién competitiva,
nuevos modelos de relacién empresarialy diferentes formas de decidir, negociar y construir
confianza.

8 polos industriales 200 M€ - 120K veh./afio

ya forman parte de los planes de produccién
de vehiculos y baterias de grupos chinos en
Espana

proyecto industrial previsto en SAIC Ferrol

Ante este escenario, CEAGA lanza el programa ejecutivo ENTENDIENDO CHINA, dirigido a
CEOs, gerentes y responsables de estrategia, desarrollo de negocio, compras, operaciones e
innovacién, asi como a otros profesionales con capacidad de decision o interlocucion
internacional.

Aunque esta concebido prioritariamente para las empresas miembro de CEAGA, el programa
esta abierto a profesionales de la cadena de valor de la automocién de otras regionesy de
empresasy entidades gallegas de otros sectores con intereses o relaciones empresariales con
China.

Comprender China para anticiparse, decidir y negociar mejor.

El programa, desarrollado por la Universidad Intercontinental de la Empresa (UIE), tiene como

objetivos:

* Comprenderel papelde China en el actual escenario econémico, empresarial e industrial.

* Analizar las implicaciones de la expansion de la industria china para la cadena de valor de la
automocion.

* Identificar oportunidades de posicionamiento, colaboracién y suministro con nuevos
actores chinos.

* Conocer los principios fundamentales de la cultura empresarialy de los negocios en China.

* Comprender las diferencias culturalesy su influencia en la comunicacién, la toma de
decisionesy la negociacion.

* Relacionarsey negociar con mayor eficacia con interlocutores chinos.



UIE: trayectoria académica y conexion empresarial con China

La Universidad Intercontinental de la Empresa (UIE) cuenta
con mas de 30 afios de experiencia en formacion ejecutivay
lleva mas de una década promoviendo relaciones
empresariales, académicas y culturales entre Galicia y
China.

UIE & UIBE™
NETWQRKlNG DINNER

Desde 2015 mantiene una alianza estratégica con la
prestigiosa University of International Business and
Economics (UIBE) de Pekin. En este marco, haimpulsado
iniciativas como el Global Forum Galicia-China, el Diploma
Asiatico en Relaciones Internacionales o la Asociacion de
Empresarios Gallegos en China (AEGA) y diferentes
programas de inmersion empresarial.

En 2024 la UIE desarrolld, junto con UIBE un programa de
formacion ejecutiva en China, en el que participaron 18
empresas gallegas, con un importante foco en automocioén,
incluyendo encuentros con la Direccién de BAIC y Xiaomi.
Mas recientemente, UIBE ha propuesto a la UIE promover
conjuntamente el primer Instituto Confucio del Norte de
Espafia.

Esta trayectoria aporta al programa una combinacion
diferencial de conocimiento académico, experiencia
intercultural y contacto directo con el ecosistema
institucional y empresarial chino.

Claustro docente: 4 Perspectivas para relacionarse con China

VICTOR CORTIZO - Estrategia, geopoliticay automocion

Doctor en Derechoy profesor universitario especializado en Chinay estrategia
global. Cuenta con mas de dos décadas de experiencia profesionalvinculada al
pais, incluidos varios afios en Pekin en el &mbito de la atraccién de inversiones.
Ha trabajado con proyectos relacionados con automocién, movilidad eléctrica
y nuevas cadenas de suministro, aportando una vision juridica, empresarialy
geopolitica de la expansion internacional de la industria china.

PEDRO A. VIEIRA - Negocio internacional y acceso al mercado chino

Especialista en negocio internacional, con més de 25 anos de experiencia en los
mercados asiaticos. Cofundador de Market Access, ha acompanado a
centenares de empresas, incluidas compafnias de componentes de automocion,
en su entraday desarrollo en el mercado chino. Cuenta con amplia experiencia
docente universitaria, asi como en la organizacion de encuentros B2By la
participacion en ferias internacionales.




BEGONA JAMARDO - Comunicacién interculturaly relaciones China-Espaiia

Coordinadora de Relaciones Internacionales de UIE y directora del Executive Master
in International Business. Cuenta con més de 30 afios de experiencia docente en
comunicacién intercultural en universidades europeasy chinas. Desde hace ocho
anos dirige el Diploma Avanzado en Relaciones Internacionales desarrollado por UIE
junto con UIBE y ha participado en programas formativos para el sector de
automociony otros ambitos empresariales.

ZHEN HAOYU - Perspectiva china, instituciones y relaciones econémicas

Especialista en relaciones internacionalesy econdémicas con el mundo hispano, con
doctorado en la Academia de Ciencias Sociales de China. Su trayectoria combina
experiencia académica e institucional, direccion universitaria, interpretacion en el
ambito del comercio exteriory conocimiento de las relaciones de inversién entre
Chinay Espana. Actualmente dirige el Instituto Confucio de Monterrey (México).

Itinerario formativo

El programa, de 24 horas de duracién, ofrece una perspectiva amplia e integrada para
comprender el nuevo escenario empresarial e industrial y desenvolverse con mayor
eficacia en las relaciones con empresas chinas.

Se estructura en dos mddulos complementarios que, en conjunto, ofrecen una vision
integral, aunque cada uno puede cursarse de forma independiente.

MODULO 2 rOr@\O\

MODULO 1

CHINAY EL FUTURO DE LA
AUTOMOCION

CULTURA, PROTOCOLO Y
NEGOCIACION CON CHINA

@ 12horas-23y30de octubre @ 12 horas - 13y 20 de noviembre

® Ecosistema chino de automocion ® Cultura empresarial china

* Competitividad, vehiculo eléctrico
y cadena de valor

® Protocoloy construccidn de confianza

* Comunicaciony negociacion
® Decisiones de inversion, colaboracion
y posicionamiento

Abierto a profesionales
de otros sectores

Dirigido exclusivamente a
directivos de automocion

Analisis de Simulaciones, Aplicacion a Conexion online
tendencias ejercicios de situaciones con actores
y casos decision empresariales relevantes en cada
empresariales y role-plays reales modulo



MODULO 1 Chinay el futuro de la automocién
23 Octy 30 Oct

Contenidos

01. EL ECOSISTEMA CHINO DEL VEHICULO ELECTRICO

= De copia a lider: la trayectoria 2010-2026 BYD, CATL, NIO, Huawei Automotive —
quién es quiény por qué importa

= |Lacadenade valor de la bateria: quién controla el suministro Litio, catodos, celdas
— dependencia europeay margenes reales.

= Politica industrial china: subsidios, estandares y geopolitica Aranceles UE-China,
escenarios de desacoplamiento

02. COMPETIR CON CHINA: ESTRATEGIA PARA DIRECTIVOS OCCIDENTALES

= Elmodelo de negocio chino: velocidad, escalay precio.
= Jointventures, licencias y adquisiciones: casos reales.
= Volkswagen-SAIC, BMW-Brilliance, Renault-Geely — lecciones aprendidas.

Taller: mapa de posicionamiento competitivo de mi empresa ante al avance chino

03. SOSTENIBILIDAD REAL: MAS ALLA DEL VEHICULO ELECTRICO

= Huella real del VE: analisis de ciclo de vida completo Extraccion, produccion, usoy
fin de vida —el modelo de negocio.

= China y la transicion energética: hidréogeno, fotovoltaica, redes. Cémo la
infraestructura energética china condiciona la competitividad del VE.

= Regulacion ESG y Due Diligence en cadena de suministro china — riesgos
operativos reales.

04. DECISIONES: INVERSIONES Y OPERACIONES CON CHINA

= Propiedad industrial, intelectual, datos y riesgos regulatorios
= Proteccidén de tecnologia, ciberseguridad y ley de datos china (PIPL, DSL)

Role-Play: mesa de decisidon ante escenario de crisis.
Conexién China l: Conversacién con actores sectoriales de China y Espana




MODULO 2 Cultura, protocolo y negociacién con China
13 Nov y 20 Nov

Contenidos

01. DISTANCIA CULTURAL CHINA-ESPANA

;. Qué es culturay qué no lo es? Estereotipos y creencias erroneas sobre China
. Claves para entender la cultura China

. El confucianismoy el valor del conocimiento

. Elindividuo frente al grupo: Guanxiy Mianzi

e Elconcepto del poder

. La percepcion del tiempo

«  Comunicacioén verbaly no verbal; aplicaciones digitales

Conexiones culturales Galicia-China: mas parecidos de lo que imaginamos

Caso Practico: Test de recepcion de una visita técnica a una fabrica

02. PROTOCOLO EMPRESARIAL Y CONSTRUCCION DE CONFIANZA

Saludos, presentaciones formales, jerarquiay precedencias.
Agradecimientosy ritual de regalos.

El protocolo en la mesa: relevancia y diferencias, localizacion en la mesa, el uso
de palillos, elritual del brindis, la cultura del Dabao.

Errores habituales que pueden impactar en una relacion comercial.

Role-Play: Practica de protocolo
Conexidén China ll: Organizacion de la visita de una delegacion

03. ENTENDER EL ESTILO DE NEGOCIACION CHINO

La transformacion de China: de “fabrica del mundo” a potencia tecnoldgica e
innovadora, y sus implicaciones para la negociacién internacional.

Cultura de negocios china desde una perspectiva préactica reciprocidad,
comunicacion de alto contexto y gestion del tiempo.

Universalismo y particularismo: cdmo adaptar las practicas de negociacién al
contexto chino.

Aspectos clave de la negociacion con China:

Construccion de confianza.

. Persuasion: principios frente a aplicaciones.

. Desacuerdoy preservacion de la armonia.

. Liderazgo y turno de palabra

. Elrol de los intérpretes

04. MEJORA DE LAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION

Logica negociadora occidental vs. vision holistica china.
BATNA Yy ZOPA aplicados al contexto chino.

Role-Play: Practica de negociacion adaptada a casuisticas de empresas participantes



CALENDARIO LUGAR DE CELEBRACION

OCTUBRE 2026 NOVIEMBRE 2026
Lu Ma Mi Ju Vi Sa Do lLu Ma Mi Ju Vi S4 Do
1 2 3 4 2 3 4 5 6 7 8
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19 20 21 22 24 25 23 24 25 26 27 28 29
26 27 28 29 31 1 30

Pazo de San Roque

— Rua Filipinas, s/n Vigo

o) Fecha limite de inscripcién: 9 de octubre de 2026 ) ) ) ) )
Aparcamiento disponible en las instalaciones

@ Horario: de 10:00 a 17:00

CONDICIONES Y PROCEDIMIENTO DE PARTICIPACION

Empresas Empresas de Clusters

miembro de con acuerdo de Resto de * Importe por participante.
CEAGA colaboracion* empresas * Atodos los importes se les
aplicara el IVA correspondiente.
PROGRAMA
1.875¢ 2.156 € 2.344€ * El precio incluye el coffee-break
COMPLETO . -
y la comida de cada sesion.
1 MODULO 1.125€ 1.294 € 1.406 € * No bonificable a través de

Fundae.

* ACAN, ACLUNAGA, AEI Rioja, AVIA, CAAR, CIAC, CLUSAGA, FACYLY GIRA

1. Lasolicitud de plaza se efectuara a través de la cumplimentacion del Formulario de

inscripcion

2. LasPLAZAS son LIMITADASYy se asignaran por orden de recepcidn de preinscripciones, dando
prioridad a las inscripciones al programa completo.

3. Eltitular de la inscripciéon, en caso de no poder participar, podra ser sustituido por otra persona de
su organizaciéon para el programa/moédulo completo; circunstancia que se debera notificar con
anterioridad al inicio del programa/madulo.

4. En caso de cancelar asistencia, en cualquier momento tras la confirmaciéon de plaza, la empresa
preinscrita se compromete a abonar el importe integro del programa. En caso de que esa plaza se
cubriese, CEAGA no emitiria cargo alguno.

5. La obtencién del certificado de participacién estara condicionada a la asistencia superior al 75% de
la duracion total del programa. En caso de completar un médulo, se entregara diploma equivalente.

6. Formade pago: Transferencia bancaria tras la confirmacion de plaza.


https://maps.app.goo.gl/P1HXYJ8uo4Wu8RqQA
https://forms.cloud.microsoft/e/hYCfUV71jy
https://forms.cloud.microsoft/e/hYCfUV71jy
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