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4COMO PUEDE BENEFICIAR

LA 5? EDICION DEL PROGRAMA
DE NEGOGIOS EN CHINA ,
A SU EMPRESA? b

CON LOS MEJORES
PROVEEDORES

SELECCION DEL MEJOR

S0CIO0, DISTRIBUIDOR Y

CANAL DE VENTA PARA
SU PRODUCTO

BUSQUEDA DE AGENDA DE NEGOCIOS

PERSONALIZADA

INVERSORES PARA SU
PROYECTO

VISION UNICA Y PRAC-
EXPERIENCIAS Y CASOS TICA DE LA CULTURA

DE EMPRESAS QUE e CHINA COMO ELEMEN-
YA HAN INICIADO SU -~ TOBASICO PARA TENER
PROYECTO EN CHINA ~. EXITO EN SUACTIVIDAD

Fird o O Lo " EMPRESARIAL EN
Ao ; 1 5 A’ CHINA
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GCUAL ES NUESTROPLAN
PARA SU PROVECTO DE
INTERNACIONALIZACION
EN CHINA?
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Etapa 1 : Etapa 2 : Etapa 3 :

PRE-INTERNA- PROGRAMA \
CIONALIZACION e DE NEGOCIOS mex— Y GESTION |-
PREPARACION EN CHINA DEL NEGOCIO '] i

— N l [ Tk T [
W ?

i




L0S BENEFIGIOS DELA 5° EDIGION
DELPROGRAMADENEGOGIOS



¢Su empresa conoce a proveedores y fabricas en China?
¢Sabe si cumplen los estandares de calidad que su
producto necesita?

¢Su empresa esta en condiciones de negociar
con proveedores chinos? ¢Domina sus técnicas de
negociacion e idioma?

¢SU empresa conoce los datos necesarios del proveedor
chino que le aseguren legal y operativamente el suministro?
¢Conoce si su contraparte esta constituida legalmente?

¢Su empresa tiene experiencia en redaccion
de contratos con China? ¢Tiene conocimiento
de las normas internacionales de compra?

&Su empresa conoce qué tipo de canales de distribucion
utilizar en China? ¢Necesita licencia para importar en
China? ¢Conoce como conseguirlas?

¢Su empresa esta en condiciones de negociar con
distribuidores chinos? ¢Conoce las técnicas de negociacion
que se requieren para negociar con China?

¢Su empresa conoce el procedimiento a seguir para
promocionar y/o vender productos 0 servicios?

¢Sabe cudl es la diferencia ente una implantacion directa o
indirecta de su empresa en China?

¢Su empresa conoce qué tipo de inversores puede
encontrar en China? ¢Sabe encontrarlos y contactarlos?

¢SU empresa esta en condiciones de negociar con
inversores chinos? ¢Conoce las técnicas de negociacion
que se requieren para negociar con China?

¢Su empresa conoce los vehiculos de inversion adecuados
para la inversion china en Espana? ¢Sabe como presentar
un proyecto a un inversor chino?




PROGRANA

EL PROGRAMA CONSTA DE 6 DIAS i
Y ES IMPARTIDO INTEGRAMENTE EN ESPANOL:

| _1DIA| _ 3DIAS

CONOCIMIENTO Y

-~ EXPERIENCIAS EN CHINA
PREPARACION EN ESPANA

Jornada de Preparacion para
facilitar las claves culturales y de /
negocio en China, y optimizar las :
agendas de negocios asi como la ,
logistica y operatividad del viaje.
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AGENDA DE NEGOCIOS:
EXPORTACION,
IMPORTACION, INVERSION

Reuniones de trabajo personalizadas
en funcion de los requerimientos
de los asistentes. Las empresas
tendran 3/4 reuniones por dia
relacionadas con sus intereses.
Asistencia a las reuniones de
intérprete chino —espariol.
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FECHAS:
E u N n I c I ﬂ N Es JORNADA DE PREPARACION:
9 DE MAYO (MADRID)

PLAZAS LIMITADAS, CON INSCRIPCION PROGRAMA DE NEGOCIOS:
DESDE EL 2 DE ENERO HASTA EL 4 DE MAYO 28 MAYO — 1 DE JUNIO (PEK/N)

Descuento del 5% a las inscripciones
realizadas antes del 1 de Abril PRECIO:

Consulte las condiciones preferenciales de FASE 1+ FASE 2 2'990 €
contratacion en la entidad o empresa donde  FASE 3: 500 € POR DIA
haya obtenido este documento informativo

ESTAN INCLUIDOS EN EL PROGRAMA PARA MAS INFORMACION:
LOS SIGUIENTES CONCEPTOS: china@iice.es
WWW.IICE.ES

« Alojamiento: Hotel G (Categoria Lujo)
» Comidas y cenas de trabajo

« Traslados y cortesias

e Seguros

CONDICIONES DE CONTRATACION: ¥
EL IICE SE RESERVA EL DERECHO DE MODIFICAR LOS CONTENIDOS DEL PRO-

GRAMA EN BENEFICIO EL MISMO. PARA PODER INSCRIBIRSE, ES NECESARIO IN-
GRESAR: UN DEPOSITO DEL 20% DEL IMPORTE DEL PROGRAMA DE NEGO-
CIOS. EL IICE SE RESERVA EL DERECHO DE. POSPONER EL PROGRAMA SI LOS
FACTORES ASI LO ESTABLECEN. LA RESPONSABILIDAD DEL IICE ESTA SUPEDITADA
A LOS SEGUROS QUE SE FACILITAN A TODOS LOS PARTICIPANTES DEL PROGRAMA.



lICE
INSTITUTO INTERNACIONAL DEL CONOCIMIENTO EMPRESARIAL

C/ALBASANZ 70-72, 28037 MADRID
TEL.: 911 264 778 FAX: 917 432 359
china@iice.es

WWW.IICE.ES
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