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Los alumnos que realicen el Programa de Experto de Negocios en China, y superen todos los requisitos establecidos, recibiran el Certificado expedido por CEPADE H
(Universidad Politécnica de Madrid) en colaboracién con Global Estrategias’/Demos Group. Los créditos obtenidos con este curso seran convalidables en los programas de |'ﬂ
MBA y Master Propios de la Universidad Politécnica de Madrid. i LLTH
Las personas que acrediten una titulacion universitaria podran obtener el Certificado de Experto expedido por CEPADE. Para obtener este titulo el alumnado participante
debera elaborar, presentar y defender el proyecto final.
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Para realizar el curso debe disponerse de un ordenador con conexion a Internet. o Acreditacién de una notable experiencia profesional en este sector, en cuyo caso, para
Para participar los alumnos deben cumplir alguno de los siguientes requisitos: acceder al Certificado de Experto, deberan completar los créditos necesarios (12 ECTS)

o Estar en posesion de un titulo de Licenciado, Ingeniero, Arquitecto, Diplomado, on O.UOS Qusos. : ' .
Ingeniero Técnico o Arquitecto Técnico. o Estudiantes extranjeros siempre que los estudios realizados sean adecuados para

acceder.

Comercio Internacional, El Mercado Chino, Gestiéon Comercial y de Compras en
China, Inversion, Marketing, Protocolo para los Negocios en China

Oportunidades de Negocio del mercado Chino para la Empresa

Fecha de Inicio: 25 de Noviembre de 2010
(Ampliaciéon Plazo de Matricula al 9 de Diciembre)
Fecha de Finalizacion: Junio de 2011
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, Modalidad: a distancia (e-Learning)
DATOS DE LOS ASISTENTES DATOS DE LA EMPRESA / INSTITUCION

° Ernpres: CERTIFICADO DE EXPERTO DE CEPADE

Sl S (Centro de Estudios de Postgrado de Administracién de Empresas

Actividad de la Universidad Politécnica de Madrid)
Nivel estudios N.L N° de empleados

20
Cargo

Nombre y apellidos

e-mail

- — JELE
Direccion LN |

Nombre y apellidos
Provincia

e-mail Poblacion

Nivel estudios
Nombre y apellidos
Cargo

f

ax

T

bl

2|0

e-mail Resp. que autoriza inscripcion
Nivel estudios N.I. Cargo
— .y iid ] SN A .,
FORMAS DE PAGO e-mal - La Unlver5|dac_j Po[ltecnlca ,de l\/ladrldlaparece como la 1 Unlyer5|dad Espano_la para formacién de
Transferencia bancaria a Curso Express SA. (A82932260) Resp. de Formacion Directivos segun el estudio del Professional Ranking of World Universities,

N° CTA. 2094 0082 31 0082029217 e-mail gue selecciona las 350 mejores Universidades para Directivos.
IBAN ES26 2094 0082 3100 8202 9217 O Cliente Global Premier

I:l Cheque nominativo a nombre de Curso Express SA. remitido por
correo a: Gran Via, 22 dup. - 4° izda. 28013 Madrid

e
1
1

e [EpEE B L i e T I . P r
Datos Facturacion*® '.'_l--'l' _Ilr_f.-.r-lr -FII_|I .rr"-'FI I:- i .l I B 1335
¥ |..I I I|r| | |l|.-|'r. l—.".-..\-\' 1 b ! | 5.1
TR ] ,—I"r | I_._._,..-l- e H-_q_h HAR
¥ il =] T 1

Tarjetas de Crédito aceptadas: 4B, Visa, MasterCard, American

r
Express, Tarjetas Red 6000, Maestro. I rlll'-.l" l:F L I; !',
| .- I-l .l r .r | .
:l'."'lil'll !Ir;; Iy'
i T L g

6““‘%“
9 ) @
i B) o ocemoe SN s vate ) (focurso.com)
L J El mertedo de le ration

TECNICA

i |
|
"."rllll' Jil I ;- ..-u':- N/ 52 Wkbkid Global Estrategias

[ EREMAE

Organizado por: Con la colaboracién de: Portal Oficial:

'_'H-.




OBIJETIVOS DEL CURSO

Realizando este curso conocera...

o Cudles son las caracteristicas del mercado chino, las claves de su milagro econémico y las previsiones para los proximos afos.

o Qué ofrece el mercado Chino a su empresa: oportunidades de negocio.

o Quiénes son y dénde estan los mejores proveedores chinos para cada tipo de producto.

o Cémo negociar con éxito con empresas y organizaciones chinas.

o Qué riesgos son los méas habituales en la subcontratacion/importacion de productos en China, y cuales son los mecanismos de proteccion.

o Cudles son los errores mas comunes de las empresas Espaiiolas que realizan operaciones de subcontratacién e importacion con China.

o Cémo emplear el protocolo de negocios en el continente asiatico: reglas basicas.

o Las mejores estrategias de Marketing para dar a conocer su marca en China.

o Cudl es la normativa vigente, los condicionantes y requisitos para la inversién extranjera en China y las alternativas existentes para la
implantacion en el pais.

DIRIGIDO A

Presidentes/Directores Generales.

Responsables de Compras.

Responsables de Exportacion.

Responsables de Produccion y/o Subcontratacion.

Asesores comerciales independientes o profesionales sin experiencia que quieran intervenir en este mercado.
Directivos de Empresa.

o o o o o o

Y, en general, a cualquier profesional que quiera conocer en profundidad la manera de hacer negocios en China.

METODOLOGIA

El curso se imparte en modalidad a distancia (e-learning), a través del Campus Virtual de Global Estrategias / Demos Group. El alumno dispondra,
al comienzo de cada modulo, del material de estudio y marcara su propio ritmo de aprendizaje, contando en todo momento con el apoyo de los
tutores, que le orientaran durante el proceso para la consecucion de los objetivos formativos.

La utilizacion de las nuevas tecnologias permite al alumno seguir el proceso formativo de forma activa y practica, de tal forma que se facilite la
transferencia de aprendizajes a la actividad laboral de los participantes. Con este fin, cada alumno desarrollard un proyecto final para la evaluacién
de los aprendizajes adquiridos.

D. Jorge Servert del Rio.

Es co-Presidente del Centro Chino Espanol para la Promocion de las Energias Renovables y Presidente de la Cooperacién Sino Espanola en Tecnologia
e Innovacion (CSETI), asociacion que promueve el desarrollo de proyectos en China.

Actualmente compatibiliza su labor docente e investigadora en la E.T.S.I. de la Universidad Politécnica de Madrid, con la realizacion de proyectos
singulares y direccion en el campo de la ingenierfa energética y de aeropuertos en la empresa TTC.

Ha desarrollado su carrera profesional en diversas empresas. Es socio fundador y administrador del Spin-off del CIEMAT, Solar Technology Advisors,
ademads ha sido Consejero Delegado de Natural Electric.

Habitualmente imparte formacion en seminarios, cursos y congresos y tiene numerosas publicaciones sobre su especialidad en relacién con el mercado
chino. Es Doctor en Ingenieria Industrial por la U.PM y Licenciado en Ciencias econdmicas por la U.N.E.D.

D. Ricardo Martinez Gormaz.

Licenciado en Derecho por la Universidad Auténoma de Madrid. Actualmente desarrolla su labor profesional como abogado y consultor de Comercio
Exterior, asesorando a empresas en la realizacion de proyectos de internacionalizacion, operaciones de importacidn/exportacion, inversiones en el
extranjero, participacion en concursos v licitaciones internacionales, financiacion de proyectos. Consultor Senior del Area Internacional de Global
Estrategias/Demos Group.

D. Miguel Angel Martin Martin.

Master en Marketing Internacional y Diplomado en Comercio Exterior. Actualmente desarrolla su labor profesional como consultor de comercio
exterior, asesorando a empresas en la realizacion de proyectos de internacionalizacion. Colabora con Instituciones como el INFO o el IBEX. Presidente
de la Asociacion Espafiola de Consultores de Comercio Exterior, ACOCEX.

D. Guillermo Rivas-Plata Garay.

Master en Direccion y Administracion de Empresas; Master en Marketing Internacional; Master en Comercio Internacional; Diplomado en Direccién
de Empresas, Direccion Comercial, Direccién de Ventas. Es miembro del Talent Group de la Unién Europea y profesionalmente actiia como Consultor
y Asesor Internacional. Director General de GRP, Consultoria Internacional. Colaborador en ICEX y Consejo Superior de Camaras de Comercio de
Espana.

D. Juan Ramén Suarez Terol.

Licenciado en Ciencias Econdmicas. Postgraduate Diplomain International Marketing (Chartered Institute of Marketing, United Kingdom). Actualmente
desarrolla su labor profesional como consultor de comercio exterior, asesorando a empresas en la realizacién de proyectos de internacionalizacion.
Consultor del programa PIPE. Consultor de comercio exterior en Global Research Consulting. Colaborador de Promomadrid y Excal.

D. David Sanchis Pascual.

Licenciado en Gestion Comercial y Marketing. Master en Comercio Internacional. Actualmente desarrolla sulabor en Desgloba Proyectos Internacionales
como socio fundador y gestor de proyectos internacionales entre China y Espana. Asesora en la busqueda de proveedores y en la gestion comercial,
calidad, trafico, contrataciéon y gestion documental ante empresas y aduanas. Desgloba dispone de oficina permanente en Pekin.

COORDINADOR ACADEMICO

D. Juan Ernesto Castilla Bonafonte.
Licenciado en Pedagogia por la Universidad Complutense de Madrid. Experto en aplicaciones de las nuevas tecnologfas de formacion en las empresas.
Coordinador Académico de cursos e-learning de Global Estrategias/Demos Group.

COORDINADORA ADMINISTRATIVA

D.? Vanesa Peiha Granero.
Licenciada en Pedagogia Socio-Laboral por la Universidad Complutense de Madrid. Directora del Departamento de Colaboracion con Universidades de
Global Estrategias/Demos Group.
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1.

2.

3.

INTRODUCCION AL COMERCIO INTERNACIONAL
(30 h.)

En qué consiste el comercio exterior: Caracteristicas, requisitos y
condiciones.

Mercados, tratados y normativas. Situacion de China en el
mundo.

Legislacién internacional aplicable a la relacion empresarial:
Conceptos esenciales. Ambitos de aplicacién. Especificidades de
la interpretacion. Instituciones internacionales en la que China
participa.

Aspectos esenciales de los INCOTERMS 2000 IC, del transporte
y la distribucion. El seguro en transportes internacionales. Las
aduanas.

Medios de cobro, pago y financiacion. Programas de ayuda de la
UE y espafioles a los proyectos en China.

CARACTERISTICAS ESENCIALES DEL MERCADO CHINO
(20 h.)

Trayectoria de la economia china. Relacién con Instituciones
Internacionales.

Bases de su crecimiento econémico.

Perspectivas futuras y riesgos.

Claves de la competitividad en China.

Qué enfoque adoptar en China. Estrategias de éxito.

Experiencias de empresas espafolas en China.

RELACIONES DE NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL
CON LA REPUBLICA POPULAR CHINA (25 h.)

Principales nucleos de actividad del pais. China y Hong Kong.
Procedimientos aduaneros de importacion via Hong Kong y via
China.

Politica Comercial. Apoyos Internacionales, Unién Europea y de
Espana.

Relaciones de Negocio: Ferias y certamenes.

Opciones de E-commerce. Sectores en los que empieza a tener
importancia.

4. SUBCONTRATACION Y GESTION DE COMPRAS E

IMPORTACIONES EN CHINA (30 h.)

Determinantes de la subcontratacién. Por qué es necesario en
China para importar productos.

Principales areas para subcontratar.

Seleccion de proveedores.

Control de proveedores.

Riesgos en la subcontratacion en china:
proteccion.

mecanismos de

5. IMPLANTACION E INVERSION EN CHINA (30 h.)

o Normativa aplicable a las inversiones extranjeras en China.
Compromisos de apertura derivados de la OMC.

o Implantacién productiva y comercial en China. Barreras legales
y formas juridicas de implantacién. Reclutamiento, seleccion y
desarrollo de los recursos humanos.

> Aspectos fiscales de las inversiones extranjeras en China.

o Propiedad intelectual e industrial. Protecciéon de patentes vy
marcas.

o Contratos internacionales operativos con China.

6. MARKETING ADAPTADO AL MERCADO CHINO (30 h.)

> Analisis del entornoy del producto/ servicio. Productos demandados
por Chinay productos que exporta de forma tradicional. Adaptacién
de los productos europeos.

o Estructura de precios en China y formas de distribucion
implantadas.

o Estrategias de comunicacion y marketing eficaces en el mercado
chino.

o Establecimiento de un plan de comunicacién eficaz: Disefo,
implantacién y evaluacion.

7. HABILIDADES DIRECTIVAS Y PROTOCOLO PARA LOS
NEGOCIOS EN CHINA. (15 h.)

o Integracion de culturas y estilos de trabajo.

o @Gestion de equipos interculturales.

o Claves en la direccién de reuniones y negociaciones comerciales en
China.

> Protocolo en China: Similitudes y diferencias.

o Aspectos practicos a tener en cuenta: Vocabulario minimo, cémo
evitar errores frecuentes.

8. PROYECTO DE EXPORTACION E IMPLANTACION EN
CHINA. (20 h.)

o Parte 1. Exportacion de productos espafnoles al mercado Chino.
Venta en posicién CIF Shangai'y CIF Hong Kong.

o Parte 2. Simulacién del proceso a seguir para implantar una filial en
el mercado Chino.



