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EXECUTIVE FOREWORD

Espaina 2030: Una nueva voz emerge en Europa

El VI Congreso Internacional TuComex — Bruselas 2026 ha marcado un punto de
inflexion en la relacion entre la empresa espafola y la Unién Europea. Por primera vez,
15 sectores estratégicos de la economia espanola llevaron su voz directamente a la
Comision Europea, articulando una vision comun sobre la autonomia estratégica
industrial, tecnoldgica y econémica que Europa necesita para 2030.

Este documento recoge esa vision. Es la sintesis de una jornada de trabajo intenso, de
dialogo directo con DG Trade y de una sesion multisectorial sin precedentes.

Es la palabra de la empresa espainola hablando con claridad, rigor y ambicion.

Las conclusiones son inequivocas:
— Espana tiene industria.

— Espana tiene tecnologia.

— Espana tiene talento.

— Espana tiene vision.

Lo que faltaba era un canal. Un puente. Un espacio donde la empresa espafiola pudiera
hablar con Europa de igual a igual, donde Espana tuviera una presencia poderosa.

Ese espacio ya existe. Lo hemos construido desde TuComex. Y este Congreso ha
demostrado que cuando Espaia habla en Bruselas desde el expertise y con la
fuerza de su propia union, Europa escucha.

Este prologo ejecutivo abre un documento de 100 paginas que recoge las aportaciones
de los 15 motores estratégicos de la economia espafola, sus retos, sus propuestas y
Su vision para una Europa mas soberana, competitiva y sostenible.




ESPANA 2030: 15 motores que
conectan resiliencia, innovacion vy
liderazgo europeo

Fortaleciendo la voz de la industria y la tecnologia
espanola en la politica comercial de la Unién Europea

1. Introduccion

Europa vive un momento decisivo. La geopolitica, la transicidon verde, la digitalizacion
acelerada y la necesidad de reforzar la autonomia estratégica han transformado la
manera en que la Union Europea disefia su politica comercial y su politica industrial.

En este contexto, Espafa aporta capacidades unicas que pueden reforzar la
competitividad, la resiliencia y el liderazgo tecnoldgico de la UE.

El' VI Congreso Internacional TuComex, celebrado en Bruselas los dias 12 y 13 de marzo
de 2026, ha reunido a 15 sectores estratégicos de la economia espafola para dialogar
directamente con la Direccion General de Comercio (DG Trade) de la Comision
Europea.

Este documento recoge las conclusiones, prioridades y mensajes clave que cada
sector desea trasladar a la UE.

2. Estructura del Congreso

El Congreso se estructurd en cinco bloques tras la intervencion primera de la Comision
Europea:

Bloque 1 — Resiliencia Estratégica. Agua, energia, clima, sostenibilidad y recursos
criticos.

Bloque 2 — Industria Estratégica, Movilidad, Logistica y Tecnologia. Industria
naval y defensa maritima, logistica y puertos, transporte, robética, automatizacion y
movilidad sostenible.

Bloque 3 — Proyeccion Exterior. Internacionalizacién, diplomacia econdmica,
satélites, defensa aeroespacial y telecomunicaciones.



Bloque 4 — Vida y Consumo. Industria textil técnica, piedra natural y ceramica,
bioeconomia, biotecnologia, moda vy lifestyling.

Bloque 5 — Comunicacion y Smart Manufacturing. Medios de comunicacion y
narrativa econoémica.

3. Participacion de la Comision Europea

PRIMERA VOZ DEL CONGRESO — Peter Berz, Comision Europea, DG Trade

g £ &\\v European
=S = Commission

"Europa necesita acuerdos estables, autonomia estratégica y aplicacion real del
mercado unico."

La unidad de Peter Berz en la Comisidon Europea vela por la transparencia y la
implementacion de los acuerdos comerciales. Las areas del mundo con mayor
potencial de crecimiento estan fuera de la UE, y el mercado interior por si solo no es
suficiente. Las empresas se quejan de practicas anticompetitivas, y es que el mundo
esta cambiando a una velocidad que la regulacién no siempre acompana, y Europa
debe responder con una estrategia coherente y de largo plazo. La UE se basa en la
estabilidad, que se construye sobre reglas, pero que deben servir a las empresas, no
al revés.

La estrategia europea es la “Open Strategic Autonomy”: ser autdbnomos sin cerrarnos
al mundo. Para ello, la UE trabaja en acuerdos comerciales con Mercosur, India,
México, Indonesia, Nueva Zelanda y proximamente Filipinas, Malasia, Corea del Sur,
Japon y Australia. Con ellos, la UE se convertiria en el area economica comercial mas
grande del mundo, con 24 acuerdos activos. Hoy existe un mercado unico, pero siguen
existiendo barreras internas reales que lo fragmentan. Eliminarlas es tan importante
como abrir mercados exteriores. Cuando Mercosur esté listo, la UE aplicara
provisionalmente la parte comercial sin esperar a la ratificacion completa, una sefal de
gue la voluntad politica existe.

El otro concepto clave es la "Economic Security”: reducir dependencias de terceros
paises en energia y materias primas criticas. Noruega es una gran baza interna en
energia, pero hay que ir mas alla. Para ello, la unidad de Peter Berz trabaja en tres ejes:
partnership con otros paises, aprovisionamiento seguro de energia y materias primas,



y promocion del comercio y el mercado unico, asegurando que los acuerdos
negociados sean realmente aprovechados por las empresas. Porque firmar acuerdos
es solo el primer paso. El segundo, y el mas dificil, es que lleguen a la fabrica y a la
oficina. Ahi es donde TuComex y las empresas de este Congreso tienen un papel
insustituible.

4. Metodologia y Desarrollo del Congreso

Cada ponente dispuso de 15 minutos para presentar la vision 2030 de su sector, sus
retos actuales, sus palancas de crecimiento, elimpacto de la geopolitica y la regulacion
europea y las oportunidades de internacionalizacion. Sus intervenciones son el nucleo
principal de este paper.



BLOQUE 1: RESILIENCIA ESTRATEGICA

SECTOR1— AGUA, CLIMA Y RESILIENCIA HIDRICA

Empresa ponente: GENAQ | Carlos Garcia, CEO Bloque 1: Resiliencia Estratégica

(9 cenaa

0. Por qué se ha elegido este sector

El agua no es un recurso mas. Es el recurso. Sin agua no hay agricultura, no hay
industria, no hay ciudades habitables. Y, sin embargo, Europa enfrenta una paradoja
inquietante: somos un continente con infraestructura hidrica avanzada, pero con una
vulnerabilidad creciente ante la escasez y la irregularidad climatica que amenaza con
reescribir las reglas del juego en las préximas décadas.

Este sector abre el paper porque es, en el sentido mas literal, la base de todo lo demas.
No tiene sentido hablar de transicion verde, de bioeconomia o de industria resiliente si
antes no resolvemos la pregunta mas elemental: ;tendra Europa agua suficiente,
segura y accesible en 20307?

Espafa es el pais mas arido de Europa occidental. Mas del 75% de su territorio se
encuentra en riesgo de desertificacion. Las sequias prolongadas de los ultimos afnos
han dejado de ser anomalias para convertirse en la nueva normalidad climatica. Y al
mismo tiempo, Espafa ha desarrollado una capacidad tecnoldgica en gestion hidrica
que la coloca en la vanguardia mundial: desalacion, reutilizaciéon de aguas,
monitorizacion de cuencas, tratamiento descentralizado. Ese conocimiento, generado
a partir de la necesidad, es hoy una ventaja competitiva exportable y una contribucion
estratégica a la autonomia europea.

Los datos globales refuerzan la urgencia: el 40% del agua embotellada contiene
microplasticos, el 93% de la poblacion mundial no tiene acceso garantizado a agua
potable de calidad, y cada afno se vierten 12 millones de toneladas de plastico en los
océanos. No son datos lejanos: son sintomas de un sistema hidrico global que se
agrieta, y Europa no es inmune a esa fractura.

El momento es ahora. La Comision Europea acaba de publicar su primer informe
especifico sobre riesgos hidricos en el marco del Pacto Verde. El Reglamento Europeo
de Reutilizacion de Aguas entro en vigor en 2023. La agenda de adaptacion climatica



situa la seguridad hidrica como prioridad transversal. Espana tiene mucho que decir en
esa conversacion, y GENAQ es una de las voces mas innovadoras para hacerlo.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector del agua en Espana abarca desde grandes empresas gestoras de
infraestructuras hasta un tejido creciente de startups especializadas en tratamiento,
monitorizacion inteligente y generacion de agua a partir de fuentes no convencionales.
En conjunto, el sector mueve mas de 8.000 millones de euros anuales, emplea a mas
de 60.000 personas de forma directa y ha desarrollado capacidades de exportacion
relevantes en Oriente Medio, Africa del Norte y América Latina.

Espafa cuenta con la mayor capacidad de desalacion de agua de mar de Europa y con
algunos de los sistemas de reutilizacion mas avanzados del mundo. Décadas de
politica hidraulica han generado experiencia institucional, técnica e ingenieril que hoy
representa un activo estratégico para el conjunto de la UE.

GENAQ (Generacion de Agua) es una empresa espafola que ha desarrollado sistemas
de generacion de agua a partir del aire atmosférico. No es ciencia ficcion: es ingenieria
aplicada, ya operativa, que permite obtener agua potable de alta calidad donde no
existe acceso a redes convencionales o donde el cambio climatico ha secado los
recursos disponibles. Opera en mas de 40 paises, con instalaciones en zonas rurales
remotas, islas y entornos industriales. Sus sistemas funcionan de forma auténoma, con
bajo consumo energético y alta eficiencia, y en sus versiones con energia renovable
se integran con solar fotovoltaica, alcanzando capacidades de produccion que van
desde uso domeéstico hasta escala industrial.

GENAQ representa en este paper algo mas que una empresa. Es el simbolo de una
nueva generacion de soluciones hidricas descentralizadas que van mas alla de la logica
tradicional de grandes infraestructuras. En una Europa que necesita construir
resiliencia desde los territorios y desde la escala local, ese enfoque es exactamente lo
que necesitamos.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, el sector hidrico europeo habra tenido que dar un salto cualitativo. No como
opcidn, sino como imperativo de supervivencia. Las proyecciones climaticas del IPCC
son inequivocas: la cuenca mediterranea experimentara reduccion de precipitaciones,
aumento de la evapotranspiracion y mayor frecuencia de sequias extremas. Se estima
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gue entre 1y 3 millones de europeos podrian enfrentarse a escasez hidrica severa si
no se actua de forma estructural.

En ese escenario, Espana aspira a posicionarse como el hub europeo de la tecnologia
hidrica resiliente, exportando no solo infraestructura, sino conocimiento, tecnologia y
gobernanza. El sector imagina ese 2030 articulado en cinco ejes:

3. Retos actuales y palancas de competitividad
Los retos principales:

La fragmentacion del mercado interior es el primero y mas urgente: mas de 1.500
operadores distintos en Espafa, con capacidades muy dispares, dificultan la inversion
en 1+D y la adopcion de nuevas tecnologias. Los ciclos de adopcion son largos vy la
resistencia al cambio, alta.

La financiacion de la innovacion sigue siendo insuficiente. Desarrollar tecnologia
hidrica requiere capital paciente con horizontes de retorno largos. Muchas startups del
sector mueren en el "valle de la muerte" entre el prototipo y la comercializacion a
escala.
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La competencia internacional asimétrica es otro freno real: China, Israel y Estados
Unidos invierten masivamente con apoyo estatal explicito, compitiendo en licitaciones
con precios que el sector privado europeo no puede igualar sin respaldo similar.

Finalmente, la brecha regulatoria entre innovacion y normativa genera incertidumbre:
tecnologias como la generacion atmosférica no encajan perfectamente en marcos
pensados para fuentes convencionales, complicando certificaciones y ralentizando la
adopcion. Este vacio regulatorio afecta directamente a GENAQ, que opera con
tecnologia certificada (ISO 9001, CE, conformidad OMS) pero sin un marco europeo
especifico que reconozca y facilite la escala de la generacion atmosférica

Las palancas competitivas:

El conocimiento acumulado es la principal: décadas de gestién de escasez han
generado una cultura hidrica y capacidad de ingenieria sin parangoén en Europa. La
convergencia tecnoldgica entre agua, energia, digitalizacion y agricultura de
precision abre ventajas dificiles de replicar. Y la demanda global creciente —el
mercado mundial de tecnologia hidrica crecera a tasas superiores al 7% anual hasta
2030— ofrece una oportunidad real si se cuenta con el marco institucional adecuado.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El marco europeo evoluciona rapidamente, lo que es a la vez oportunidad y fuente de
complejidad. EI Reglamento (UE) 2020/741 sobre reutilizacion del agua, aplicable
desde 2023, establece requisitos minimos armonizados, pero suimplementacion varia
entre estados miembros, generando asimetrias que complican la planificacion
empresarial.

La Directiva Marco del Agua esta en revision, con debates sobre la viabilidad de las
metas ecoldgicas y la integracién de la adaptacion climatica. Las empresas necesitan
certidumbre regulatoria a largo plazo para planificar inversiones.

En los acuerdos comerciales, el sector exportador encuentra barreras relevantes: en
Oriente Medio, las licitaciones favorecen a proveedores con respaldo gubernamental;
en Africa, la ausencia de acuerdos de inversion sélidos genera riesgos que
desincentivan la internacionalizacion de pymes.

En normalizacion técnica, la carencia de estandares europeos para tecnologias
como la generacion atmosférica genera problemas de certificacion que actian como
barreras de facto. Y aunque la huella hidrica como criterio en contratacion publica y
reporting sostenible (CSRD) abre oportunidades, impone costes de medicion que
pesan desproporcionadamente sobre las pymes.
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5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Crear un estandar europeo para el agua de fuentes no
convencionales. La generacion atmosférica, la desalacion descentralizada y otras
tecnologias emergentes necesitan un marco normativo especifico. La Comisiéon debe
liderar un proceso de normalizacion técnica —con CEN/CENELEC— que dé seguridad
juridica y facilite el acceso al mercado unico y a los mercados de exportacion.

Propuesta 2. Incluir la tecnologia hidrica como sector estratégico en los
mecanismos de financiacion de la autonomia europea. Al igual que los
semiconductores o las baterias, el agua merece tratamiento estratégico en el BE,
Horizonte Europa e InvestEU: lineas especificas, garantias para exportadores pymes y
acceso preferente a instrumentos de deuda para proyectos de impacto hidrico.

Propuesta 3. Impulsar acuerdos comerciales con clausulas de cooperacion
hidrica con el sur global. Los acuerdos con el Mediterraneo, Africa y América Latina
deben incluir capitulos de cooperacion tecnoldgica en agua: licitaciones abiertas para
empresas europeas, marcos de inversion protegidos y financiacion concesional.
Espana debe liderar esa hegociacion desde dentro de la UE.

Propuesta 4. Establecer compra publica innovadora a escala europea para
tecnologia hidrica. Programas de Pre-Commercial Procurement especificamente
orientados a resiliencia hidrica permitiian a empresas como GENAQ crecer con
referencias publicas europeas que faciliten su posterior internacionalizacion.

Propuesta 5. Crear un Observatorio Europeo del Riesgo Hidrico. Un sistema de
alerta temprana con datos en tiempo real, integracion de sistemas nacionales de
monitorizacion y capacidad de activar mecanismos de solidaridad hidrica seria una
herramienta clave para la resiliencia colectiva de la UE.

6. Mensaje final

El agua no es solo un derecho humano. Es la infraestructura invisible sobre la que se
sostiene toda la economia europea. Cada industria que produce, cada campo que
alimenta, cada ciudad que funciona depende de que el ciclo del agua siga siendo fiable
y seguro.

Espana ha aprendido a gestionar la escasez hidrica por necesidad. Ha convertido esa
necesidad en conocimiento, y ese conocimiento en tecnologia. Empresas como
GENAQ demuestran que es posible generar agua donde no la hay, con tecnologias
limpias, modulares y accesibles, en cualquier rincén del planeta.
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Si Europa quiere ser resiliente de verdad, necesita tratar el agua como lo que es:
un activo estratégico de primer orden. Y Espana esta lista para liderar esa
agenda.

La pregunta no es si habra una crisis hidrica en Europa. La pregunta es si estaremos
preparados cuando llegue. Con el marco regulatorio adecuado, el apoyo financiero
necesario y los acuerdos comerciales correctos, la industria hidrica espafnola puede ser
la diferencia entre una Europa vulnerable y una Europa resiliente.

Este sector conecta con el siguiente —Energia Renovable y Transicion Verde—
porque la gestion sostenible del agua y la transicion energética son dos caras de
la misma moneda: la desalacion requiere energia limpia para ser verdaderamente
sostenible, y la energia renovable necesita recursos naturales gestionados con
inteligencia. Lo que GENAQ hace con el agua, GFM Fotovoltaica lo hace con el
sol.

VOZ DEL CONGRESO — Carlos Garcia, CEO de GENAQ

"La descentralizacion del agua es la unica respuesta real a sequias, crisis climaticas y
vulnerabilidad hidrica."

El agua embotellada genera CO, y nuestra capacidad de reciclar plastico es limitada.
Las sequias, inundaciones y la vulnerabilidad de infraestructuras criticas como las
desaladoras del Golfo son ya una realidad que nos afecta gravemente hoy. La solucion
es descentralizar: sistemas de generacion de agua atmosférica que condensan la
humedad del aire producen agua potable de alta calidad —con capacidades que van
desde decenas hasta miles de litros diarios segun el generador—, a un coste menor
gue el agua embotellada y sin dependencia de redes convencionales.

Estos sistemas ya estan operativos en zonas de catastrofe, emergencias humanitarias
e instalaciones permanentes en combinacion con energia solar fotovoltaica. GENAQ
opera hoy en mas de 75 paises, con aplicaciones que abarcan desde emergencias
humanitarias hasta instalaciones industriales permanentes. Su siguiente frontera es la
integracion con tecnologias de hidrogeno verde, explorando sinergias con GFM
Fotovoltaica para producir agua y energia de forma conjunta, auténoma y
completamente limpia. Un modelo que demuestra que la resiliencia hidrica no necesita
grandes infraestructuras: necesita ingenio, tecnologia y voluntad politica para
escalarlo.
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SECTOR 2 — ENERGIA RENOVABLE Y TRANSICION
VERDE

Empresa ponente: GFM Fotovoltaica (Generaciones Fotovoltaicas de la Mancha)

| Javier Bustos Ramos, CEO Bloque 1: Resiliencia Estratégica

GFM

FOTOVOLTAICA

zzzzzzz
~y ~

0. Por qué se ha elegido este sector

Si el sector del agua abre este paper porque es la base fisica de toda civilizacion, la
energia renovable es la base econdmica de todo lo que viene después. Sin energia
limpia, asequible y soberana, la transicion verde no es mas que un deseo bien
intencionado. La descarbonizacion industrial se paraliza. El hidrégeno renovable no
existe. La electrificacion del transporte se detiene. Y Europa sigue pagando, en euros
y en dependencia geopolitica, la factura de los combustibles fosiles importados.

La guerra en Ucrania lo dejo claro: Europa habia construido su prosperidad sobre una
estructura energética fragil, dependiente de actores externos cuyas prioridades no
coinciden con las nuestras. La factura de esa dependencia no fue solo econémica, fue
también estratégica: incapacidad de maniobra, presion sobre los ciudadanos y pérdida
de credibilidad en la agenda climatica.

Espana ocupa una posicion privilegiada en este sector. Con mas de 300 dias de sol al
ano en gran parte de su territorio, un recurso edlico entre los mejores de Europa y una
industria de ingenieria y construccion de plantas renovables que ha acumulado
capacidad técnica de primer nivel global, Espafia no es solo un pais que instala paneles
solares. Es un pais que sabe disefar, construir, integrar y gestionar sistemas
energeticos complejos a escala industrial.

El momento es ahora porque la ventana de oportunidad se esta cerrando. China
produce mas del 80% de los paneles fotovoltaicos del mundo y esta consolidando
posiciones en baterias, inversores y software de gestion. Estados Unidos respondié
con la Inflation Reduction Act, movilizando cientos de miles de millones de doélares para
relocalizar su industria energética. Europa debe decidir en los proximos afos si quiere
ser protagonista de esta transformacion o simplemente cliente de quienes la lideran.
GFM Fotovoltaica y empresas como ella representan exactamente lo que Europa
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necesita: capacidad industrial madura, integracion tecnoldgica, presencia internacional
y compromiso con la innovacion en un sector que no admite demoras.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector de la energia renovable en Espana ha vivido en los ultimos quince afos una
transformacién que pocas industrias pueden equiparar. De ser un mercado con tarifas
reguladas e incentivos inestables, ha pasado a convertirse en uno de los sectores mas
dinamicos e internacionalizados de la economia espanola, con presencia activa en mas
de 40 paises y una cadena de valor que abarca desde la promocién y el desarrollo
hasta la construccion, operacion, mantenimiento y comercializacion de energia.

Espafa es hoy el cuarto productor de energia renovable de la Union Europea y el
primero en términos de potencial de crecimiento per capita. La energia solar
fotovoltaica representa ya la principal tecnologia de nueva potencia instalada en el
pais, y se estima que para 2030 aportarda mas del 25% de la generacion eléctrica
nacional. El sector emplea directamente a mas de 100.000 personas en Espana y
genera una cadena de valor que alcanza a sectores tan diversos como la ingenieria
civil, la metalurgia, la electronica, los servicios financieros y la consultoria técnica.

GFM Fotovoltaica —Generaciones Fotovoltaicas de la Mancha— es una empresa con
mas de dos décadas de trayectoria en el sector. Fundada en el ano 2000, cuando la
energia solar era todavia una apuesta de pioneros, ha crecido hasta convertirse en una
compania tecnologica y especializada que opera en cuatro grandes areas: promocion
y gestion de activos energéticos, ingenieria, consultoria e 1+D+i, construccion de
plantas fotovoltaicas con almacenamiento (EPC), y operacion y mantenimiento. A
través de su filial Silbat y su alianza con Saft Ammonia, GFM ha extendido su campo
de accion al almacenamiento energético y a la produccion de amoniaco verde,
anticipando la convergencia que definira el sector en los proximos afnos.

Lo que hace representativa a GFM no es solo su tamafno o su antigiiedad, sino su perfil:
una empresa de base tecnoldgica, con vocacion internacional, comprometida con la
calidad y la innovacion, y con una dimension social explicita a través de su Fundacion
GFM Renovables. En un sector dominado por grandes “utilities” y fondos de inversion,
GFM representa el tejido empresarial especializado que genera conocimiento, crea
empleo de calidad y construye la resiliencia técnica que Europa necesita.
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2. Vision 2030 del sector

En 2030, el sector de la energia renovable habra completado su transicion de nicho
emergente a infraestructura critica de la Union Europea. No como metafora, sino en
sentido técnico y juridico: las instalaciones fotovoltaicas y edlicas, junto con los
sistemas de almacenamiento energético, seran tratadas como infraestructuras
esenciales, con los mismos estandares de seguridad, redundancia y proteccion que
hoy se aplican a las redes de telecomunicaciones o a los gasoductos.

Espana aspira a posicionarse en ese mapa como hub europeo de ingenieria,
integracion y gestion del mix energético renovable: no solo produccion, sino
conocimiento, disefio y exportacion de soluciones avanzadas. Las condiciones
existen: recurso solar y edlico excepcional, costes de generacion competitivos,
capacidad técnica acumulada y posicion geografica que convierte a Espana en la
puerta natural de Europa hacia Africa y América Latina. La vision del sector para 2030
se articula en cinco transformaciones:

La integracion PV+BESS como estandar operativo, que permita gestionar activamente
lared y ofrecer servicios al sistema que hoy solo prestan las centrales convencionales.
La digitalizacion total: gestion inteligente de la demanda, prediccion de generacion
mediante inteligencia artificial e integracion de millones de puntos distribuidos en un
sistema coordinado. El hidrogeno y el amoniaco verde como vectores energeéticos
exportables, aprovechando el excedente de generacion renovable de las horas de
maxima irradiacion. La recuperacion de soberania industrial en componentes criticos
—inversores, paneles, baterias, software de gestion— fabricados en Europa o en
paises aliados verificables. Y Espafna como puerta energética de Europa hacia el sur
global, con capacidad de recibir y redistribuir energia renovable de origen africano
hacia el mercado europeo.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El sector afronta hoy una paradoja incomoda: nunca ha tenido tanto potencial y nunca
ha enfrentado tantos riesgos simultaneos que pueden impedir que ese potencial se
convierta en industria real.

El primero y mas urgente es la dependencia estructural de componentes criticos
fabricados en Asia. Mas del 80% de los médulos fotovoltaicos instalados en Europa
provienen de fabricantes chinos. Los inversores, las baterias y el software siguen la
misma pauta. No es un riesgo logistico puntual: es una vulnerabilidad estratégica que
puede convertir la transicion verde en una nueva forma de dependencia, tan peligrosa
como lo fue el gas ruso.
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El segundo reto es la ausencia de un mercado unico energético europeo real. Las
reglas de conexion a la red, las tarifas de acceso, los mecanismos de subastas y los
estandares técnicos varian significativamente entre estados miembros, encareciendo
los proyectos transfronterizos y frenando la integracion de los sistemas nacionales.

La imprevisibilidad regulatoria es el tercer freno. Los cambios retroactivos en marcos
de incentivos generan una prima de riesgo que encarece la financiacion y aleja la
inversion a largo plazo. Sin certidumbre regulatoria, no hay politica industrial posible. Y
la escasez de talento técnico especializado se anade como cuarto cuello de botella: la
velocidad de despliegue supera la capacidad de formacién de ingenieros, técnicos de
mantenimiento y especialistas en sistemas de almacenamiento.

Frente a estos retos, el sector dispone de palancas reales. La innovacion tecnolodgica
continua: la curva de aprendizaje del fotovoltaico ha reducido costes en mas de un
90% en quince anos, y el aimacenamiento sigue la misma trayectoria. La integracion
vertical, que permite abarcar desde el desarrollo del proyecto hasta la operacion y el
mantenimiento, generando margenes mas solidos y mayor control de calidad. Y la
internacionalizacion bajo la marca Europa: los estandares de calidad, trazabilidad y
sostenibilidad que el mercado europeo exige se convierten en ventaja competitiva
diferencial en mercados emergentes que buscan exactamente esa garantia.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El marco europeo del sector renovable es, al mismo tiempo, su mayor motor de
demanda y su mayor fuente de incertidumbre operativa. El paquete Fit for 55,
REPowerEU y la revision de la Directiva de Energias Renovables —RED Ill— establecen
objetivos ambiciosos: al menos un 42,5% de renovables en el mix energético europeo
para 2030. Eso genera una demanda estructural enorme. El problema esta en como se
regula el camino.

Los Codigos de Red europeos establecen condiciones técnicas de generacion, control
y capacidad que las instalaciones deben cumplir, pero su transposicion varia entre
estados miembros, generando asimetrias que distorsionan la competencia vy
complican los proyectos transfronterizos. En materia de sostenibilidad, el CSRD vy los
criterios ESG imponen obligaciones de reporte crecientes que son asumibles para las
grandes empresas, pero desproporcionadas para las pymes, mayoria en la cadena de
valor del sector.

En el plano comercial y aduanero, la imprevisibilidad arancelaria es el problema central.
Los aranceles sobre paneles chinos, las investigaciones antidumping y las medidas de
salvaguarda se suceden sin una estrategia coherente de largo plazo. Las empresas
necesitan certidumbre sobre qué componentes pueden usar y a qué precio. Esa
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certidumbre no existe hoy, y su ausencia tiene un coste econdmico real que se traslada
al precio final de la energia. En licitaciones internacionales, el sector detecta fricciones
relevantes donde competidores chinos y estadounidenses acceden a financiacion
estatal blanda que las empresas europeas no pueden igualar sin un marco de apoyo
equivalente.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Una politica industrial coherente y estable para las renovables, con
instrumentos financieros reales: créditos a la produccién, garantias para nuevas
fabricas de componentes europeos y ventanillas unicas que articulen BEI, Horizonte
Europa e InvestEU. El Net-Zero Industry Act es un buen comienzo, pero insuficiente en
Su ejecucion actual.

Propuesta 2. Armonizacioén técnica efectiva y simplificacion administrativa real en el
mercado interior energético. Los Codigos de Red deben aplicarse de forma uniforme,
con plazos maximos vinculantes para la tramitacion de nuevas instalaciones. Construir
una planta solar no deberia llevar mas tiempo administrativo en Europa que en ninguna
otra regién del mundo.

Propuesta 3. Politica comercial estratégica en componentes criticos que combine
proteccion temporal predecible, acuerdos de suministro con paises aliados para
diversificar dependencias y financiacion preferencial para proyectos con contenido de
fabricacion europea o aliada verificada.

Propuesta 4. Un marco regulatorio propio y estable para el almacenamiento
energético. El BESS debe ser reconocido como activo de red en todos los estados
miembros, con mecanismos de retribucion claros por los servicios que presta al
sistema y acceso a financiacion publica en condiciones equiparables a las plantas de
generacion.

Propuesta 5. Apoyo financiero y diplomatico decidido a la internacionalizacion de la
industria renovable espafola y europea. Las garantias de exportacion de los
mecanismos ECA europeos y la presencia del BEI en mercados emergentes deben
ampliarse para que las empresas europeas puedan competir en igualdad de
condiciones en las licitaciones donde se juega el liderazgo energético global del
préximo ciclo.
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6. Mensaje final

Europa tiene una oportunidad historica que no se repetira: liderar la mayor
transformacion energética de la historia moderna desde una posicion de ventaja
tecnoldgica e industrial que todavia es real, pero que se erosiona cada ano sin una
respuesta a la altura del desafio.

Espana esta preparada para ser el motor renovable de Europa. Tenemos el recurso, el
conocimiento, las empresas y la posicion geografica. Lo que necesitamos es el marco:
estabilidad regulatoria, politica industrial que piense en décadas y una estrategia
comercial que entienda que la energia ya no es solo economia, es geopolitica.

Para que el sector solar y del almacenamiento contribuya plenamente a la autonomia
estratégica de la UE, necesitamos una politica industrial que acompanie la transicion
energética con instrumentos financieros reales, certidumbre regulatoria a largo plazo
y una estrategia comercial que trate la energia como lo que es: el recurso mas
estratégico del siglo XXI.

Este sector conecta con el siguiente —Industria Naval, Defensa Maritima y
Tecnhologias del Mar— porque la soberania estratégica no termina en tierra. Si
Espaina quiere ser el hub energético de Europa, también debe controlar las rutas
y los medios por los que esa energia llega a nuestras costas. Lo que GFM hace
con el sol, Navantia lo hace con el mar.

VOZ DEL CONGRESO — Javier Bustos, CEO de GFM Fotovoltaica

"El futuro energético europeo depende del almacenamiento y de un mix renovable
inteligente."

Espana tuvo la oportunidad de convertirse en lider energético de Europa, pero se ha
convertido en su propio enemigo: ha instalado tanta capacidad solar que en horas
punta los precios son negativos, y sin embargo seguimos pagando gas porque no
almacenamos lo que producimos. La independencia energética real no vendra de
instalar mas paneles, sino de combinar solar, edlica y biomasa con soluciones de
almacenamiento avanzadas: baterias de silicio fundido, hidrégeno y amoniaco verdes,
gue puede almacenarse en sacos y guemarse en motores con cragueo previo.

GFM lleva desarrollando parques edlicos desde el afio 2000 y solares desde 2002. Hoy
apuesta por proyectos premiados por el CDTI que estudian nuevas formas de
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almacenar y gestionar la energia, incluida la generacion distribuida, que elimina la
dependencia de infraestructuras criticas vulnerables. La colaboracién con GENAQ para
producir hidrogeno verde sin agua de rio ni aire exterior, y los proyectos de amoniaco
verde para barcos, abren una nueva dimension: Espana como exportador de energia
limpia, no solo como productor.

20



BLOQUE 2: INDUSTRIA ESTRATEGICA,
MOVILIDAD, LOGISTICA Y
TECNOLOGIA

SECTOR 3 — INDUSTRIA NAVAL, DEFENSA
MARITIMA Y TECNOLOGIAS DEL MAR

Empresa ponente: Navantia | Javier Lépez San Roman Bloque 2: Industria
Estratégica, Movilidad, Logistica y Tecnologia

> Navantia

0. Por qué se ha elegido este sector

El 90% de todo lo que compramos, usamos y consumimos en Europa llego en algun
momento en un barco. El comercio mundial es, en su mayor parte, comercio maritimo.
Y, sin embargo, cuando pensamos en industria estratégica, solemos pensar en chips,
en coches eléctricos o en inteligencia artificial. Raramente pensamos en los océanos.

Ese es exactamente el error que este sector viene a corregir.

El mar es la autopista invisible de la economia global. Los cables submarinos
transportan el 97% del trafico de internet del mundo. Las rutas maritimas conectan
continentes, abastecen supermercados y mueven materias primas criticas. Y quienes
controlan esas rutas —quienes construyen los barcos, las fragatas, los sistemas de
vigilancia submarina y las plataformas offshore— tienen un poder estratégico enorme.

Espana tiene una industria naval con siglos de historia y una capacidad tecnolégica
actual de primer nivel europeo. Navantia, empresa publica espafnola, construye todo
tipo de plataformas navales de superficie y submarinas, desde fragatas a submarinos
para la Armada espafnola y para clientes internacionales. Es el mayor astillero europeo
en capacidad de sus instalaciones (gradas) con capacidad para disefiar y construir
buques de guerra de alta complejidad de forma auténoma, algo que muy pocos paises
del mundo pueden hacer.
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En un momento en que Europa habla de autonomia estratégica y de reducir
dependencias externas, tener una industria naval propia, tecnoldégicamente avanzada
y con capacidad de defensa maritima no es un lujo: es una necesidad.

1. Quiénes somos y qué representamos

La industria naval espafola es mucho mas que construir barcos. Incluye el disefio y
fabricacion de buques civiles y militares, los sistemas de plataforma y combate, el
mantenimiento de flotas, la ingenieria submarina, las tecnologias de vigilancia maritima
y, cada vez mas, las energias renovables marinas como la edlica offshore.

En términos econdémicos, el sector naval en Espafa genera mas de 25.000 empleos
directos de alta cualificacion y mueve alrededor de 4.000 millones de euros anuales.
Sus principales focos de actividad se concentran en Galicia, Cadiz, Cartagena'y el Pais
Vasco, siendo uno de los motores industriales mas importantes de esas regiones.

Navantia es la empresa publica espanola de construccion naval militar y uno de los
astilleros mas avanzados tecnolégicamente de Europa. Construye fragatas F-110 —las
mas modernas de la Armada espafola, con sistemas de combate de ultima
generacion—, submarinos S-80 con propulsion AIP, buques de aprovisionamiento y
plataformas de apoyo. Ademas, exporta a paises como Reino Unido, Australia y Arabia
Saudi, compitiendo directamente con los grandes astilleros europeos y surcoreanos.

Lo que hace singular a Navantia es su capacidad de integracion: no solo fabrica el
casco del barco, sino que disefa, integra y prueba todos los sistemas —propulsion,
armamento, comunicaciones, sensores, gestion de combate— convirtiéndolo en un
sistema completo. Muy pocos astilleros del mundo tienen esa capacidad y la mayoria
integran los desarrollos de los sistemas que disefan empresas especializadas.

Javier Lépez San Roman representa en este paper a una empresa que es, en si misma,
un simbolo de la soberania tecnoldgica e industrial de Espana.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, los océanos seran un espacio de competencia estratégica mas intensa que
nunca. Las tensiones geopoliticas en el estrecho de Ormuz, el Mar de China, el Mar
Rojo, el Mediterraneo, el Atlantico Norte y el Artico ya no son escenarios hipotéticos:
son realidades presentes que exigen capacidades navales solidas por parte de Europa.

22



Al mismo tiempo, el mar sera un espacio de oportunidad econémica creciente: energia
edlica marina, acuicultura industrial, mineria de fondos marinos, cables de
comunicacion y nuevas rutas logisticas derivadas del deshielo artico. Quien tenga
presencia tecnoldgica e industrial en el mar asegurada mediante el poderio naval,
tendra una ventaja estratégica enorme.

Espana imagina ese 2030 con Navantia y el conjunto del sector naval en tres roles
simultaneos:

Proveedor de defensa maritima europeo. Con el aumento del presupuesto de
defensa de los paises de la OTAN y la necesidad de Europa de reducir su dependencia
de Estados Unidos en capacidades militares, los astilleros europeos tienen una
oportunidad histérica. Navantia quiere ser el socio de referencia para la construccién y
mantenimiento de la flota naval europea, especialmente en el desarrollo de una flota
hibrida, disefio y construccion de submarinos y fragatas de nueva generacion.

Lider en tecnologia naval verde. La descarbonizacion del transporte maritimo es uno
de los grandes retos globales: los barcos generan el 3% de las emisiones mundiales de
CO.. En 2030, los nuevos bugques deberan funcionar con combustibles alternativos —
hidrogeno, amoniaco, metanol— y Navantia quiere estar a la vanguardia del disefio y
construccion de esa nueva generacion de buques limpios.

Hub de innovacion en tecnologias del mar. La vigilancia submarina con drones, los
sistemas autdbnomos de patrulla costera, los sensores de monitorizacién oceanica:
todo eso es tecnologia dual, util tanto para defensa como para aplicaciones civiles
como la gestion de cables submarinos o la proteccion de infraestructuras criticas
offshore. Espafia puede liderar ese espacio de innovacion a nivel europeo.

3. Retos actuales y palancas de competitividad
Los retos:

El primero es la competencia asiatica en construccion naval civil. Corea del Sur,
China'y Japon dominan el mercado mundial de construccion de grandes buques civiles
con precios que los astilleros europeos no pueden igualar. Espafiay Europa han optado
por especializarse en buques de alto valor anadido —militares, cruceros, offshore—
pero esa especializacion requiere inversion continua en 1+D y en formacion de talento.

El segundo reto es la financiacion de programas de defensa. Los contratos militares
navales son enormes —una fragata F-110 cuesta mas de 700 millones de euros—y
requieren financiacion a largo plazo, garantias de estado y estabilidad presupuestaria.
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Las fluctuaciones en los presupuestos de defensa generan incertidumbre que
complica la planificacion industrial.

El tercer reto es el ciclo largo de los proyectos. Disefar y construir un submarino
puede llevar 10 o 12 anos. Eso exige mantener equipos altamente especializados
durante décadas, retener talento en un mercado laboral competitivo y gestionar
cadenas de suministro muy complejas con proveedores de todo el mundo.

Finalmente, la brecha tecnoldgica en sistemas autonomos. Los drones navales, los
sistemas de guerra electronica y la inteligencia artificial aplicada a la defensa maritima
son areas donde Estados Unidos y China llevan ventaja. Europa —y Espana dentro de
ella— necesita acelerar su inversion en estas tecnologias para no quedarse atras.

Las palancas:

La principal palanca de Navantia y del sector naval espanol es la experiencia
acumulada y el conocimiento de sistemas complejos. Construir un submarino
operativo es uno de los retos de ingenieria mas dificiles que existen. Solo una decena
de paises en el mundo tiene esa capacidad. Espaia es uno de ellos, y €so no se
improvisa.

La segunda palanca es la posicion geografica: Espafa controla el estrecho de
Gibraltar, uno de los puntos de transito maritimo mas importantes del mundo, y tiene
acceso tanto al Atlantico como al Mediterraneo. Esa posicion da a la industria naval
espanola una relevancia estratégica natural para la defensa maritima europea.

La tercera es el Fondo Europeo de Defensa (FED), que por primera vez en la historia
de la UE financia proyectos de I+D de defensa de forma colaborativa entre estados
miembros. Navantia ya participa en varios de esos proyectos y tiene capacidad para
liderar consorcios europeos en tecnologia naval.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El sector naval militar opera en un marco regulatorio muy especifico, dominado por las
normativas de defensa y seguridad nacional, los acuerdos de exportacion de material
de guerray las reglas de la OTAN y la Politica Comun de Seguridad y Defensa de la UE.

La Directiva europea sobre contratacion en defensa (2009/81/CE) regula cémo los
estados miembros compran material militar, intentando abrir el mercado europeo de
defensa y reducir la fragmentacion. En la practica, los estados siguen comprando
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principalmente a industrias nacionales, lo que limita las economias de escala europeas.
Avanzar hacia una mayor integracion del mercado de defensa europeo —sin sacrificar
las capacidades industriales nacionales— es uno de los grandes debates regulatorios
del momento.

En cuanto a exportaciones, el sector enfrenta un sistema de licencias y controles de
exportacion complejo, con reglas que varian entre estados miembros y que a veces
generan asimetrias competitivas. Una empresa francesa o alemana puede tener mas
facilidades para exportar determinado material que una espafnola, no por razones
técnicas sino por diferencias en los marcos nacionales de control de exportaciones.

El Fondo Europeo de Defensa es la gran novedad regulatoria y financiera. Con un
presupuesto de 7.900 millones de euros para el periodo 2021-2027, financia proyectos
colaborativos de I+D en defensa. Para el sector naval, es una oportunidad enorme,
pero también un reto: los consorcios requieren coordinacion entre multiples paises y
empresas, y la burocracia asociada es considerable.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Crear una estrategia industrial naval europea coordinada. Europa no
puede seguir teniendo doce astilleros militares compitiendo entre si mientras Estados
Unidos y China consolidan sus industrias navales. La Comision debe impulsar una hoja
de ruta de especializacion y complementariedad entre los astilleros europeos, donde
cada uno lidere en lo que mejor hace. Espana, con Navantia, tiene un papel claro en el
sector naval.

Propuesta 2. Simplificar y armonizar las licencias de exportacion de material
naval de defensa. Las diferencias entre estados miembros en los regimenes de
exportacion generan competencia desleal dentro de la propia UE. Un marco europeo
armonizado —manteniendo los controles hecesarios— daria mas seguridad juridica a
las empresas y facilitaria la exportacion coordinada de sistemas de defensa europeos.

Propuesta 3. Ampliar el Fondo Europeo de Defensa con lineas especificas para
tecnologia naval auténoma. Los drones submarinos, los sistemas de vigilancia
costera autonoma vy la inteligencia artificial aplicada a la guerra naval son las
tecnologias que definiran la defensa maritima del futuro. Europa necesita invertir en
ellas ahora. El FED debe incluir una linea especifica para estas tecnologias, con
participacion activa de Espafia como pais especializado.

Propuesta 4. Incluir la descarbonizacion naval en los fondos del Pacto Verde
europeo. La transicion hacia buques de propulsion limpia requiere inversiones
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enormes en |+D y en adaptacion de astilleros. Los fondos del Pacto Verde —hasta
ahora muy orientados a transporte terrestre— deben incluir lineas especificas para la
descarbonizacion del transporte maritimo, con especial atencion a la cadena de valor
industrial de construccion naval.

Propuesta 5. Proteger las infraestructuras maritimas criticas como prioridad de
seguridad europea. Los sabotajes al gasoducto Nord Stream y a cables submarinos
en el Baltico han demostrado que las infraestructuras bajo el mar son vulnerables. La
UE necesita una estrategia de proteccion de infraestructuras maritimas criticas —
cables, gasoductos, plataformas— que incluya inversién en tecnologia de vigilancia
submarina. Espana y Navantia pueden liderar esa capacidad.

6. Mensaje final

Los océanos no son el fondo del escenario de la economia global. Son el escenario
mismo. El comercio, la energia, las comunicaciones y la seguridad de Europa dependen
de lo que ocurre en el mar, bajo el mar y en los puertos que conectan todo eso con
tierra firme.

Espafa tiene una industria naval con capacidad real para construir los barcos, los
submarinos y los sistemas que Europa necesita para ser soberana en ese espacio. No
lo decimos como aspiracion: lo decimos como realidad presente que necesita el apoyo
institucional adecuado para crecer.

Si Europa quiere ser estratégicamente autonoma, necesita controlar sus mares.
Y para controlar sus mares, necesita una industria naval europea fuerte. Espana,
con Navantia a la cabeza, esta lista para liderar ese esfuerzo colectivo.

El mar siempre ha sido el espacio donde se han definido los imperios y las potencias.
En el siglo XXI, no sera diferente. La pregunta es si Europa estara en ese mapa como
protagonista 0 como espectadora.

Este sector conecta con el siguiente —Puertos, Infraestructuras y Conectividad
Global— porque los barcos necesitan puertos. La industria naval construye los
buques que mueven el mundo, pero son los puertos quienes los reciben, los
gestionan y los conectan con el resto de la economia. Sin puertos eficientes, la
mejor flota del mundo pierde su valor.

26



VOZ DEL CONGRESO — Javier Lopez San Roman, Navantia

"La autonomia estratégica empieza por invertir en 1+D y proteger nuestra capacidad
industrial."

Navantia destina el 7,2% de sus ingresos a |+D y colabora activamente con
universidades espafolas. Su apuesta tecnologica es clara: el submarino S-80 en
Cartagena ya trabaja con pila de combustible de hidrogeno, tienen un centro de
colaboracion con amoniaco verde y desarrollan sinergias con la edlica marina de
Iberdrola en el Mar del Norte. No es solo construccién naval: es ingenieria de sistemas
complejos al mas alto nivel europeo.

En defensa, han logrado reducir hasta un 35% el componente no europeo en sus
proyectos, apostando por la Open Strategic Autonomy que reclama también la
Comision Europea: libertad para elegir la mejor tecnologia disponible y capacidad para
desarrollar tecnologia propia puntera. El F-110, la fragata espafola mas avanzada, ya
cuenta con gemelo digital, un hito de digitalizacién industrial que pocos astilleros del
mundo pueden igualar.

Navantia es ademas un tractor de colaboracion europea: sus proyectos suman puntos
cuando forman consorcios con pymes de terceros paises, arrastrando al tejido
industrial espanol hacia los grandes programas del Fondo Europeo de Defensa. La
evolucion del contexto geopolitico refuerza la necesidad de consolidar una base
industrial de defensa genuinamente europea, menos dependiente de proveedores y
mercados extracomunitarios. El mar, los recursos estratégicos y las infraestructuras
criticas necesitan proteccion. Espana, con Navantia, tiene la capacidad para ofrecerla.
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SECTOR 4 — PUERTOS, INFRAESTRUCTURAS Y
CONECTIVIDAD GLOBAL

Empresa ponente: Propeller Club Vigo | Antonio Bua, Presidente Bloque 2:
Industria Estratégica, Movilidad, Logistica y Tecnologia

2 Propeller Club

0. Por qué se ha elegido este sector

Piensa en la ultima vez que compraste algo por internet. Ese paquete recorrio miles de
kildbmetros antes de llegar a tu puerta. Y en algun punto de ese recorrido, casi con total
seguridad, paso por un puerto.

Los puertos son las puertas de entrada y salida de la economia global. Son el punto
donde el comercio maritimo —que mueve el 90% de las mercancias mundiales— se
conecta con carreteras, ferrocarriles, almacenes y fabricas. Sin puertos eficientes, la
economia se detiene. Literalmente.

Espana tiene una ventaja geografica que muy pocos paises europeos pueden
presumir: esta en el cruce exacto entre el Atlantico y el Mediterraneo, entre Europa,
Africa y América Latina. Sus puertos no son solo infraestructura nacional: son nodos
estratégicos de la conectividad europea y global. El Puerto de Algeciras es la puerta
atlantico-mediterranea de Europa y competidor directo de Tanger Med. El Puerto de
Valencia es el mayor de contenedores del Mediterraneo espanol. El Puerto de Vigo es
el mayor puerto pesquero de Europa. Las Palmas y Tenerife son hubs estratégicos en
las rutas entre Africa, Europa y América.

Y, sinembargo, Espafa no esta aprovechando todo ese potencial. Hay brechas criticas
que corregir, inversiones que hacer y decisiones politicas que tomar. La propuesta de
Antonio Bua y el Propeller Club de Vigo es clara y ambiciosa: Espaia debe convertirse
en el Gateway Logistico de Europa en 2030. No aspirarlo. Serlo.

Este sector esta aqui porque si Espana no toma ese liderazgo ahora, lo tomara
Marruecos, Turquia o los puertos del norte de Europa. La ventana de oportunidad es
real, pero no esta abierta indefinidamente.
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1. Quiénes somos y qué representamos

El sistema portuario espafnol esta formado por 46 puertos de interés general
gestionados por 28 Autoridades Portuarias coordinadas por Puertos del Estado. En
conjunto, mueven mas de 550 millones de toneladas de mercancias al afo, gestionan
mas de 20 millones de contenedores y generan una actividad econémica que supera
los 15.000 millones de euros anuales, con mas de 35.000 empleos directos y mas de
145.000 indirectos.

Pero los numeros son solo la superficie. La verdadera dimension estratégica del sector
se entiende mirando el mapa y el momento geopolitico. Espafa controla el acceso al
Mediterraneo desde el Atlantico, tiene proximidad unica a Africa —el continente con
mayor crecimiento logistico del mundo, proyectado al 6% anual— y mantiene lazos
historicos, culturales y empresariales con América Latina que ningun otro pais europeo
puede replicar.

Ese conjunto de activos convierte a Espafia en el candidato natural a ser el Gateway
Logistico de Europa: el hub desde el que el comercio entre Europa, Africa y América
se organiza, redistribuye y gestiona. Pero ser candidato no es o mismo que serlo. Hay
trabajo pendiente.

El Propeller Club es una organizacion internacional presente en mas de 60 paises que
conecta a los profesionales del sector maritimo y portuario: armadores, operadores
logisticos, agentes de aduanas, ingenieros navales, juristas maritimos e instituciones
publicas. La seccion de Vigo es una de las mas activas de Espana, anclada en una
ciudad cuya historia, economia e identidad estan construidas sobre el mar.

Antonio Bua, su Presidente, trae a este congreso algo fundamental: no la voz de una
sola empresa, sino la voz del ecosistema portuario completo. Una vision que integra lo
que necesitan los puertos, las empresas que los usan, los trabajadores que los operan
y los territorios que dependen de ellos. Y una propuesta concreta —el modelo Spain
Gateway 2030— que convierte esa vision en hoja de ruta.

2. Vision 2030 del sector

La visién es tan concreta que tiene nombre propio: Spain Gateway 2030. Un modelo
que propone transformar el sistema portuario y logistico espafol en un ecosistema
territorial integrado que combine puertos maritimos e interiores, corredores ferroviarios
y viarios, plataformas digitales, zonas industriales y talento especializado. No un puerto
mejor, sino un sistema logistico nacional de primer orden europeo.
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Para que eso se entienda en cifras concretas: hoy Espafa gestiona el 12% del trafico
de contenedores del Mediterraneo Occidental. En 2030, el objetivo es superar el 18%,
con Espanfa funcionando como hub redistribuidor. Hoy el Puerto de Algeciras esta
entre los 25 primeros del mundo. En 2030, el objetivo es el Top 15. Hoy menos del 5%
de los buques que escalan en puertos espanoles usan combustibles alternativos. En

2030, la meta es superar el 25%

Objetivos para 2030: Hoy vs. Meta para 2030

12% 18%
Trafico de Contenedores
(Mediterrdnéo Occidental)
Il Hoy B Meta 2030

Ranking del Puerto de Algeciras RN - 25
I - 5

>25%
. 5 <59
Buques con Combustibles Alternativos 5%
M Innovacin Q Resiliencia @ Ssostenibilidad
= Puertos Inteligentes * Diversificacién de Rutas = Combustibles Verdes
= Automatizacién » Intraestructira Crifica » Energios Renovables
= Gemelos Digitales = Nearshoring Indlustrial » Reduccion €O,

Esos numeros no son fantasia: son consecuencia directa de una estrategia articulada
sobre tres pilares:

Pilares Estratégicos para los Puertos Espaiioles en 2030

Innovacion Resiliencia

= Puertos Inteligentes = Diversificacion de Rutas
= Automatizacién = Infraestructura Critica

= Gemelos Digitales

Sostenibilidad

ﬁF Innovacién 0 Resiliencia ’ Sostenibilidad

= Puertos Inteligentes = Diversificacion de Rutas = Combustibles Verdes
= Automatizacion = Infraestructura Critica = Energias Renovables
= Gemelos Digitales = Nearshoring Industrial = Reduccion CO,
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3. Retos actuales y palancas de competitividad
Los retos:

El mas urgente y grave es el déficit ferroviario. Los puertos del norte de Europa —
Rotterdam, Hamburgo, Amberes— mueven entre el 40 y el 50% de su carga por
ferrocarril hacia el interior del continente. En Espaia, ese porcentaje no supera el 3-5%
en la mayoria de los puertos. Esa diferencia es brutal y explica por si sola gran parte de
la brecha competitiva. EI Corredor Mediterraneo ferroviario —el eje que deberia
conectar Algeciras con la frontera francesa en ancho internacional compatible con el
resto de Europa— no esta completado. Mientras no lo esté, Espana no puede competir
en igualdad de condiciones.

El segundo reto es la fragmentacion digital. Existen multiples plataformas de gestién
logistica y portuaria en Espafna que no se hablan entre si. Un contenedor que llega a
puerto puede tener su documentacion en un sistema distinto al que usa la aduana, al
que usa el transportista y al que usa el almacén de destino. Esa falta de
interoperabilidad genera ineficiencias, retrasos y costes evitables.

El tercer reto es el riesgo de fuga de trafico hacia puertos de paises que no estan
sujetos a la regulacion europea de emisiones. Tanger Med en Marruecos y Nador West
Med son competidores directos de Algeciras. Si el sistema europeo de comercio de
emisiones —el EU ETS, que basicamente es un precio que se paga por contaminar—
encarece las escalas en puertos espafoles sin que los puertos marroquies tengan
obligaciones equivalentes, el riesgo es real: los armadores pueden preferir hacer
transbordo en Marruecos y ahorrarse el coste.

El cuarto reto es la escasez de talento cualificado. Se estima un déficit de 40.000
profesionales en logistica digital y verde para 2027. Gestores de datos logisticos,
técnicos de automatizacion portuaria, especialistas en combustibles alternativos:
perfiles que el sistema educativo no esta formando a la velocidad que necesita el
sector.

Las palancas:

La mas poderosa es la posicion geografica, un activo que ninguna inversion puede
comprar. Espana esta donde estéa —en el cruce de las rutas mas importantes del
mundo— Yy eso es una ventaja estructural permanente que hay que saber aprovechar.

La segunda palanca es la irrupcidon de nuevas rutas maritimas que favorecen
directamente a los puertos espanoles. La inestabilidad en el Mar Rojo ha recuperado la
Ruta del Cabo —que rodea Africa por el sur— como alternativa para el comercio entre
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Asia y Europa, y Algeciras es la primera escala europea natural en esa ruta. El nuevo
corredor IMEC —India-Oriente Medio-Europa— también tiene a los puertos del
Mediterraneo occidental como destino terminal légico.

La tercera palanca es la iniciativa Global Gateway de la UE, que es basicamente el
plan europeo de inversion en infraestructuras en Africa y América Latina. Espafia, por
Su posicion geografica y sus relaciones con esas regiones, debe liderar esa iniciativa y
convertir sus puertos en los nodos centrales de esa conectividad.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El sector portuario opera en una interseccion compleja de normativas que esta
cambiando rapidamente, lo que genera tanto oportunidades como riesgos.

El EU ETS maritimo —la extension del mercado de emisiones europeo al transporte
maritimo, en vigor desde 2024— es probablemente el cambio regulatorio mas
impactante para el sector en los préximos afnos. Obliga a los armadores a pagar por las
emisiones de CO, de sus buques cuando escalan en puertos europeos. Eso incentiva
la adopcion de combustibles alternativos, pero también crea el riesgo de fuga de trafico
hacia puertos de terceros paises no sujetos a la misma regulacion. Gestionar ese riesgo
—asegurando que el EU ETS no penalice a los puertos europeos frente a sus
competidores marroquies o turcos— es uno de los grandes retos regulatorios del
momento.

El Reglamento FuelEU Maritime obliga a reducir progresivamente la intensidad de
carbono de los combustibles usados en el transporte maritimo europeo. Para los
puertos, eso significa invertir en infraestructura de suministro de combustibles
alternativos: puntos de suministro de hidrogeno, amoniaco, GNL y electricidad para los
buques mientras estan atracados —lo que se llama OPS o "onshore power supply",
gue no es mas que el equivalente maritimo de enchufar el barco a la red eléctrica del
puerto.

La reforma del Codigo Aduanero de la Union hacia la digitalizacion completa antes
de 2028 es una oportunidad enorme para reducir tiempos y costes, pero requiere que
todos los puertos inviertan en sistemas compatibles. La ventanilla unica digital nacional
—NSW Espana 2.0— debe estar operativa en todos los puertos TEN-T antes de 2026
y completamente integrada con el sistema europeo equivalente en 2027.

El Reglamento RTE-T, que define qué infraestructuras de transporte son prioritarias
para la inversion europea, determina el acceso a fondos comunitarios. Espafna debe
defender activamente la inclusion de sus puertos y corredores en la red principal, y
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debe exigir a la Comision que trate el Corredor Mediterraneo con la misma urgencia
con la que trata los corredores del norte.

Finalmente, el marco de control de inversiones extranjeras —el EU FDI Screening
Regulation— es cada vez mas relevante para los puertos, que son infraestructuras
criticas que han atraido el interés de fondos soberanos y empresas estatales de
terceros paises con agendas que van mas alla de la légica comercial pura.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Financiar y completar el Corredor Mediterraneo Ferroviario como
prioridad absoluta antes de 2028. Sin conexion ferroviaria de calidad, ningun puerto
espanol puede competir con Rotterdam o Hamburgo. La Comision Europea debe tratar
la finalizacion del Corredor Mediterraneo en ancho internacional —incluyendo el
acceso ferroviario directo al Puerto de Algeciras y la mejora de pasos fronterizos con
Francia— como una prioridad estratégica equiparable a cualquier otro proyecto de
infraestructura europea. Y debe presionar a Francia para que acelere su parte del
corredor, que hoy es el principal cuello de botella.

Propuesta 2. Armonizar el EU ETS maritimo con mecanismos de proteccion
frente a la competencia de terceros paises. Si los puertos europeos pagan por sus
emisiones, pero los puertos de Marruecos o Turquia no, el sistema crea una asimetria
competitiva que penaliza precisamente a quienes cumplen. Espana debe liderar en
Bruselas la negociaciéon de acuerdos de equiparacion de costes de carbono con los
paises competidores mediterraneos, e impulsar la extension del mecanismo de ajuste
en frontera por carbono al sector de servicios logisticos.

Propuesta 3. Crear una estrategia Spain Gateway 2030 reconocida y financiada
a nivel europeo. La transformacion del sistema portuario espanol en el Gateway
Logistico de Europa no puede financiarse solo con recursos nacionales. La Comision
Europea debe reconocer formalmente el rol estratégico de los puertos del sur de
Europa en la conectividad global de la UE y articular lineas de financiacion especificas
—a través del Mecanismo Conectar Europa y los fondos de cohesion— para la
digitalizacion, la descarbonizacion y la mejora de la conectividad intermodal de los
puertos espanoles.

Propuesta 4. Impulsar la ventanilla unica digital integrada a escala europea. La
digitalizacion aduanera y logistica solo tiene sentido si es interoperable: si un operador
puede gestionar sus tramites en un solo sistema, independientemente del puerto de
entrada o del pais de destino. La Comision debe acelerar laimplementacion del EMSWe
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—el sistema europeo de ventanilla unica maritima— y garantizar que todos los estados
miembros, incluida Espana, estén completamente integrados antes de 2027.

Propuesta 5. Posicionar a Espaina como hub europeo de combustibles verdes
para el transporte maritimo. Con el mayor potencial de produccién de energias
renovables de Europa occidental, Espafna es el pais ideal para producir y distribuir
hidrogeno verde, amoniaco y otros combustibles limpios para la flota maritima
europea. La Comision debe incluir a los puertos espainoles en su estrategia de
descarbonizacion maritima con inversion prioritaria en infraestructura de bunkering —
es decir, de suministro de combustible— con combustibles alternativos, con el objetivo
de que en 2030 mas del 25% de los buques que escalen en puertos espanoles usen
combustibles limpios.

6. Mensaje final

Espana tiene la geografia. Tiene los puertos. Tiene las rutas. Tiene las relaciones con
Africa y América Latina que ninguin otro pais europeo puede replicar. Tiene el potencial
renovable para producir los combustibles limpios que el transporte maritimo del futuro
necesita. Y tiene la ambicion, demostrada en el trabajo de personas como Antonio Bua
y el Propeller Club de Vigo, de convertir todo eso en una estrategia real y ejecutable.

Lo que falta no esta en el mapa ni en el mar: esta en las decisiones de inversion,
en lavoluntad politicay en el respaldo institucional europeo para que Espaia deje
de ser el sur periférico de Europa y se convierta en su puerta principal al mundo.

Espana tiene todo lo necesario para convertirse en el sur que mueve Europa. En 2030,
el Puerto de Algeciras puede estar entre los 15 primeros del mundo. Los corredores
ferroviarios pueden conectar el Mediterraneo con Centroeuropa en horas. Los puertos
espanoles pueden ser los bunkeadores verdes preferentes del Atlantico y el
Mediterraneo. Todo eso es posible. La pregunta es si tenemos la ambicién de liderarlo
—y sila Comision Europea esta dispuesta a apostar por el sur con la misma conviccion
con la que ha apostado por el norte.

Este sector conecta con el siguiente —Transporte y Logistica— porque los
puertos son el inicio de la cadena, pero no el final. Una vez que la mercancia
desembarca, necesita llegar a su destino: fabricas, almacenes, tiendas,
consumidores. Ahi entra el sector del transporte y la logistica terrestre, que es
quien completa el viaje y quien determina, en ultima instancia, la eficiencia real
de toda la cadena de suministro.
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VOZ DEL CONGRESO — Antonio Bua, Presidente del Propeller Club Vigo

"Esparia puede ser el gran gateway energético y logistico de Europa, pero necesita
infraestructura y armonizacion."

Algeciras es hoy un puerto de trasbordo sin carreteras ni ferrocarril dignos, a pesar de
llevar décadas siendo uno de los hubs mas importantes del mundo. Valencia y
Barcelona han crecido gracias a conexiones como Zaragoza, pero la tasa de mercancia
que se mueve por ferrocarril en Espafa no supera el 3,5-5%, frente al 55% de
Hamburgo. Esa brecha lo explica casi todo. Las 28 autoridades portuarias responden
a objetivos politicos autondmicos en lugar de a una estrategia nacional coherente, y la
superregulacion europea de emisiones afade una presion asimétrica: un barco con
24.000 TEUs genera cientos de miles de euros en tasas que sus competidores en
Tanger Med no pagan. El resultado es que Tanger Med ya le ha quitado el 25% del
negocio a Algeciras. Nos estamos dafiando solos.

El potencial sin embargo es enorme. Canarias conecta con América Latina en cinco
dias de navegacion. Las nuevas rutas por Africa, derivadas de la inestabilidad en el Mar
Rojo, convierten a los puertos espanoles en la primera escala natural europea. Y
Espana tiene el potencial renovable para convertirse en el gran proveedor de bunkering
verde del Atlantico y el Mediterraneo. Lo que falta es un Gateway Logistico nacional de
verdad: puertos, corredor ferroviario completado, plataformas digitales integradas,
ventanilla Unica nacional, gemelos digitales y un observatorio logistico que nos permita
saber, como hace China, dénde esta cada contenedor en tiempo real.
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SECTOR 5 — TRANSPORTE Y LOGISTICA

Empresa ponente: AET - Delegacion Galicia Sur Bloque 2: Industria Estratégica,
Movilidad, Logistica y Tecnologia

Asociacion
Espafiola
del Transporte

0. Por qué se ha elegido este sector

Hay sectores que todo el mundo ve y sectores que nadie ve, pero sin los cuales nada
funciona. El transporte y la logistica pertenecen claramente al segundo grupo.

Cuando un supermercado tiene sus estantes llenos, cuando una fabrica recibe sus
piezas a tiempo, cuando el paquete que pediste ayer llega hoy a tu puerta, hay detras
una cadena logistica enormemente compleja que ha funcionado de forma invisible y
perfecta. Cuando esa cadena falla —como ocurrio durante la pandemia de COVID-19,
cuando los puertos se colapsaron, los camiones no encontraban conductores y las
fabricas se paraban por falta de componentes— el mundo entero lo nota de golpe.

La pandemia fue el gran experimento no intencionado que demostrd algo que los
expertos en logistica ya sabian: las cadenas de suministro globales son
extraordinariamente eficientes en condiciones normales, pero fragiles ante
disrupciones. Y en un mundo con mas disrupciones —climaticas, geopoliticas,
tecnoldgicas— esa fragilidad se convierte en un riesgo estratégico de primer orden.

Espana es el quinto pais de la UE por volumen de transporte de mercancias por
carretera y uno de los principales corredores logisticos entre Europa y el sur del
continente. Su posicion en la Peninsula Ibérica la convierte en puerta de entrada y
salida natural para el comercio entre Europa, Africa y América. Y tiene un tejido
empresarial de transporte y logistica —miles de auténomos, pymes y grandes
operadores— que es columna vertebral silenciosa de la economia nacional.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector del transporte y la logistica en Espafa es uno de los mas grandes de la
economia nacional. Mueve mas de 100.000 millones de euros al ano, emplea a mas de
900.000 personas de forma directa —convirtiéndolo en uno de los mayores
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empleadores del pais— y representa alrededor del 6% del PIB nacional. Abarca el
transporte por carretera, ferroviario, aéreo y maritimo de mercancias, asi como todas
las actividades de almacenamiento, distribucion, gestion de inventarios y coordinacion
de la cadena de suministro.

KPI del Transporte de Mercancias en Espaiia
Sxo A dm G
(o) (o) —

+100.000 me 900.000 6% 85%
al Afio Empleos Directos del PIB Nacional de las Mercancias
Facturacion Anual en Cami6n
SR
300.000 400.000 30- 35% 2—3x
Vehiculos Pesados Conductores Faltantes en Europa Coste del Combustible Coste de Camiones

en Auténomos Alternativos Hoy

El transporte por carretera es el modo dominante: mas del 85% de las mercancias que
se mueven dentro de Espafa lo hacen en camién. Eso implica una flota de mas de
300.000 vehiculos pesados y un colectivo de transportistas —muchos de ellos
auténomos o micropymes— que forman el tejido mas capilar y resistente del sistema
logistico nacional.

AET —Asociacion Empresarial del Transporte— es una organizacion que representa a
empresas Y profesionales del sector del transporte de mercancias por carretera. Su
Delegacion de Galicia Sur opera en una de las zonas geograficamente mas
relevantes para la logistica del noroeste peninsular: una region que conecta los puertos
gallegos —Vigo, A Coruia, Marin— con el interior de Espafa y con Portugal, y que
tiene en la industria de la automocion, la conserva y la pesca sus motores econémicos
principales.

AET representa en este paper la voz de los transportistas reales: los que conducen, los
gue gestionan flotas, los que lidian cada dia con los costes del gasoleo, la escasez de
conductores, los peajes, la burocracia y la presion de los grandes clientes para reducir
precios y tiempos. Una voz que a menudo no llega a Bruselas con la fuerza que merece.
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2. Vision 2030 del sector

En 2030, el sector del transporte y la logistica habra experimentado la transformacion
mas profunda de su historia reciente. Tres fuerzas simultaneas estan redibujando el
sector: la descarbonizacion obligatoria, la digitalizacion acelerada y la reorganizacion
de las cadenas de suministro globales hacia modelos mas resilientes y regionalizados.

Espana quiere estar en el centro de esa transformacion, no en sus margenes. El
objetivo es construir un sistema logistico nacional que sea a la vez €ficiente, sostenible,
digital y resiliente —y que aproveche la posicion geografica privilegiada del pais para
convertirse en el gran corredor logistico entre Europa y el resto del mundo.

Ese 2030 se articula en cuatro grandes gjes:

Ejes del Transporte de Mercancias en 2030

Logistica Inteligente Intermodalidad Real Nearshoring Logistico

=
o =4 Y £
- 22Y o) Q:=&9 ® S
— 4 e
ol 0 ol 0 <>
m Camiones Eléctricos m Cadena de Suministro m Corredores Atlantico m Produccion Cercana
e Hidrégeno Digital y Mediterraneo a Europa
® Infraestructura m |Ay Visibilidad m Conexion Tren, B Reubicacidn de
de Recarga en Tiempo Real Camidn y Barco Proveedores
u Apoyo a Pequefios m Documentacion m Traslado de Carga ® Oportunidad
Transportistas Aduanera 4.0 al Ferrocarril Post-Pandemia

3. Retos actuales y palancas de competitividad

Los retos:

El mas urgente y concreto es la escasez de conductores profesionales. Europa
necesita incorporar mas de 400.000 conductores de camién en los proximos anos solo
para mantener los niveles actuales de actividad. En Espana, la edad media de los
conductores supera los 50 afnos y la incorporacion de jovenes al sector es insuficiente.
El coste y la duracion de la formacion para obtener el carné profesional, las condiciones
laborales y laimagen del sector son barreras que hay que abordar de forma urgente.
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El segundo reto es el coste energético y la transicion de flota. Un transportista
autdbnomo con un camion diésel vive pendiente del precio del gasoleo, que puede
representar el 30-35% de sus costes totales. La transicion a vehiculos eléctricos o de
hidrégeno es inevitable, pero los vehiculos alternativos cuestan hoy entre dos y tres
veces mas que un camion diésel equivalente, y la infraestructura de recarga para
vehiculos pesados es todavia muy escasa en Espana.

El tercer reto es la presion sobre los margenes. El sector del transporte por carretera
esta muy fragmentado —miles de pequefnios operadores—y los grandes cargadores
tienen un poder de negociacion enorme. Los margenes son estrechos, la competencia
es feroz y cualquier subida de costes —combustible, peajes, salarios— se absorbe con
dificultad. Eso desincentiva la inversion en modernizacion y digitalizacion.

El cuarto reto es la brecha digital entre grandes y pequehos. Los grandes
operadores logisticos —Amazon Logistics, DHL, XPO— invierten masivamente en
digitalizacion, automatizacion y gestion de datos. Las pymes del transporte se quedan
atras no por falta de voluntad, sino por falta de recursos y de acceso a herramientas
adaptadas a su escala.

Las palancas:

La posicion geografica de Espafna es, como en el caso de los puertos, una ventaja
estructural: el pais es el corredor natural entre Europa y el sur del mundo. Eso genera
una demanda logistica sostenida que ninguna crisis puntual elimina.

La red de infraestructuras viarias espafola es una de las mas densas y modernas de
Europa, resultado de décadas de inversion en autopistas y carreteras. Esa base
infraestructural es una plataforma solida sobre la que construir la logistica del futuro.

Y el tejido de operadores especializados —en alimentacién, en automocion, en
temperatura controlada, en mercancias peligrosas— es una palanca de valor ahadido
gue los grandes operadores generalistas no pueden replicar facilmente.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El sector del transporte opera bajo un marco regulatorio muy denso, tanto a nivel
europeo como nacional, que afecta a las condiciones laborales, los requisitos técnicos
de los vehiculos, las emisiones, los tiempos de conduccion y descanso, el cabotaje y
el acceso al mercado.
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El Paquete de Movilidad Europeo, aprobado entre 2020 y 2022, ha introducido
cambios importantes: nuevas reglas sobre retorno obligatorio de los conductores a su
pais de residencia, limites mas estrictos al cabotaje y requisitos mas rigurosos de
establecimiento para las empresas de transporte. Su objetivo era reducir el "dumping
social" —la competencia desleal de operadores de paises con salarios mas bajos—
pero su implementacion ha generado fricciones y costes operativos adicionales para
muchas empresas.

El Reglamento de CO, para vehiculos pesados fija objetivos de reduccion de
emisiones del 45% en 2030 y del 90% en 2040 respecto a 2019. Eso es una presion
enorme sobre los fabricantes de camiones —aque deben desarrollar alternativas
viables— y sobre los transportistas, que deben renovar sus flotas en plazos muy
ajustados.

La regulacion aduanera tras el Brexit ha anadido complejidad a las operaciones entre
Espafa y Reino Unido, uno de los principales destinos del transporte por carretera
espanol. Los tramites adicionales han aumentado costes y tiempos, especialmente
para los operadores mas pequefos que no tenian experiencia previa en gestion
aduanera internacional.

En cuanto a los acuerdos comerciales, la conectividad logistica con Marruecos,
Argelia y el norte de Africa es estratégicamente importante para Espafa, pero sigue
operando con marcos regulatorios heterogéneos y controles fronterizos que generan
esperas y costes evitables.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Crear un programa europeo de formacion y atraccion de
conductores profesionales. La escasez de conductores es un problema estructural
gue ningun pais puede resolver solo. La Comision debe impulsar un programa europeo
de formacion, reconocimiento mutuo de cualificaciones y mejora de las condiciones
laborales del sector, con especial atencidon a la incorporacién de joévenes y de
colectivos subrepresentados como las mujeres.

Propuesta 2. Establecer un fondo europeo de transicion de flota para pymes del
transporte. La renovacion de flotas hacia vehiculos de cero emisiones no puede
recaer unicamente sobre los pequenos transportistas. La Comision debe articular un
fondo especifico —complementario a los fondos nacionales— que subvencione la
diferencia de coste entre un vehiculo diésel y su alternativa eléctrica o de hidrogeno,
con condiciones especiales para autbnomos y micropymes.
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Propuesta 3. Acelerar el despliegue de infraestructura de recarga para vehiculos
pesados en los corredores europeos. No tiene sentido obligar a los transportistas a
comprar camiones eléctricos si no hay puntos de recarga en las rutas que tienen que
hacer. El reglamento AFIR —que regula la infraestructura de combustibles
alternativos— debe implementarse con urgencia real, con inversion publica
garantizada en los tramos donde la rentabilidad privada no sea suficiente para atraer
operadores.

Propuesta 4. Simplificar la regulacion aduaneray logistica en las fronteras sur de
Europa. Las fronteras entre Espafia, Marruecos y el norte de Africa son cuellos de
botella logisticos que penalizan el comercio euroafricano. La Comision debe trabajar
con los paises vecinos para digitalizar y agilizar los controles fronterizos, reducir los
tiempos de espera y armonizar los procedimientos documentales, convirtiendo esas
fronteras en corredores de oportunidad en lugar de barreras.

Propuesta 5. Integrar la logistica como componente estratégico de la politica de
nearshoring europeo. Si Europa quiere atraer produccion desde Asia —y todos los
indicadores apuntan a que esa tendencia se aceleraré— necesita garantizar que la
logistica interna europea sea competitiva, eficiente y sostenible. Eso requiere inversion
en intermodalidad, en digitalizacién aduanera y en plataformas logisticas estratégicas.
Espana, como corredor natural entre Europa y el sur global, debe ocupar un lugar
central en esa estrategia.

6. Mensaje final

La logistica no sale en los titulares cuando funciona. Solo sale cuando falla. Y cuando
falla, el impacto es inmediato, visible y doloroso: estantes vacios, fabricas paradas,
empresas sin suministros, ciudadanos sin lo que necesitan.

Espana tiene la geografia, la infraestructura y el tejido empresarial para ser el gran
corredor logistico de Europa. Pero ese potencial no se realiza solo: hecesita inversion
en descarbonizacion, digitalizacion e intermodalidad, y necesita que la regulacion
europea acompane la transformacion en lugar de dificultarla.

El transporte y la logistica no son el fondo del escenario econémico: son el
sistema circulatorio de la economia europea. Si ese sistema funciona bien, todo
lo demas puede funcionar. Sifalla, todo se detiene. Espaia puede ser el corazén
de ese sistema. Solo necesitamos las condiciones para latir con fuerza.
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El reto no es pequeno. Pero tampoco es la oportunidad. Un sector que emplea a casi
un millén de personas, que mueve el equivalente al 6% del PIB y que conecta a Espana
con el mundo merece estar en el centro de la agenda europea, no en sus margenes.

Este sector conecta con el siguiente —Robotica, Automatizacion y Deep Tech—
porque el futuro de lalogistica es, en gran medida, el futuro de la automatizacion:
almacenes roboéticos, vehiculos autonomos, sistemas de gestion inteligente. La
frontera entre logistica y tecnologia se esta disolviendo, y las empresas que
entiendan esa convergencia antes que las demas tendran una ventaja
competitiva decisiva.

VOZ DEL CONGRESO — Antonio Bua, Delegado Galicia Sur de la AET

"Esparia tiene la geografia, la infraestructura y el tejido empresarial para ser el gran
corredor logistico de Europa, pero el sistema circulatorio de la economia necesita
condiciones para latir con fuerza."

El transporte por carretera mueve mas del 85% de las mercancias en Espaia, con una
flota de mas de 300.000 vehiculos pesados y casi un millon de empleos directos. Es el
sector mas capilar y resistente de la economia nacional, y también el mas silencioso:
solo sale en los titulares cuando falla. Y cuando falla, todo se detiene.

Los retos son concretos y urgentes. Europa necesita incorporar mas de 400.000
conductores en los proximos anos y en Espana la edad media supera los 50 afos, con
incorporacion insuficiente de jovenes. La transicion a vehiculos eléctricos o de
hidrégeno es inevitable pero los camiones alternativos cuestan dos o tres veces mas
que un diésel equivalente, y la infraestructura de recarga para vehiculos pesados es
todavia muy escasa. El sector esta muy fragmentado, los margenes son estrechos y
cualquier subida de costes, combustible, peajes o salarios, se absorbe con enorme
dificultad.

A eso se suma la complejidad regulatoria post-Brexit, que ha encarecido y ralentizado
las operaciones con Reino Unido, y las fronteras con Marruecos y el norte de Africa,
gue siguen siendo cuellos de botella logisticos cuando deberian ser corredores de
oportunidad. La brecha digital entre grandes operadores y pymes transportistas se
agranda cada ano. Sin inversion en descarbonizacion, digitalizacion e intermodalidad,
y sin una regulacion europea que acompafe en lugar de dificultar, el potencial logistico
de Espana seguira siendo una promesa incumplida.
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SECTOR 6 —ROBOTICA, AUTOMATIZACION Y DEEP
TECH

Empresa ponente: ODYSSEY ROBOTICS| Javier Martinez, Fundador. Experto en
robética industrial y automatizacion Bloque 2: Industria Estratégica, Movilidad,
Logistica y Tecnologia

ODYSSEY
ROBOTICS

0. Por qué se ha elegido este sector

Hay una pregunta que muchos empresarios europeos se hacen en silencio: ;cémo
compito con una fabrica china que produce el mismo producto que yo, con la mitad de
trabajadores, el doble de velocidad y a un tercio del precio?

La respuesta, incOmoda pero real, es que no puedes competir en costes laborales
brutos. Europa tiene salarios mas altos, regulacion mas exigente y estandares sociales
gue no esta dispuesta a sacrificar. Ni debe hacerlo. Pero eso significa que la unica
forma de seguir siendo competitiva es producir de forma mas inteligente, mas eficiente
y con mas valor anadido por hora trabajada. Y ahi es exactamente donde entran la
robadtica, la automatizacion y las tecnologias de vanguardia que llamamos deep tech.

La automatizacion no es el enemigo del empleo. Es la condicion para que el empleo
europeo sobreviva en un mundo globalizado. Las fabricas que no se automatizan no
mantienen sus puestos de trabajo: los pierden, porque acaban cerrando o
trasladandose a paises con costes mas bajos. Las que si se automatizan pueden
mantener produccion en Europa, con trabajadores mejor formados y pagados que
supervisan y programan los sistemas en lugar de realizar tareas repetitivas.

Espafa tiene empresas innovadoras en robdtica y automatizacion que estan
compitiendo —y ganando— en mercados internacionales. Este sector esta en el paper
porgue la industria europea del futuro no se construye con manos mas baratas: se
construye con tecnologia mas inteligente.
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1. Quiénes somos y qué representamos

La robdtica, la automatizacion industrial y la deep tech forman un ecosistema
tecnoldgico que abarca desde los brazos roboéticos que ensamblan coches hasta los
sistemas de vision artificial que detectan defectos en una linea de produccion, pasando
por los drones industriales y los vehiculos autébnomos y las plataformas de software
que coordinan y optimizan todos esos sistemas.

En Espana, el sector de la automatizacion y la robética industrial mueve alrededor de
5.000 millones de euros anuales y ha crecido a tasas superiores al 10% en los ultimos
anos. Las empresas mas activas se concentran en el Pais Vasco, Cataluna, Madrid v,
crecientemente, en comunidades como la valenciana y Galicia, donde la industria
manufacturera tiene un peso especifico importante.

En este ecosistema, una nueva generacion de empresas espanolas esta demostrando
gue es posible disefar, integrar y desplegar sistemas completos de automatizacion
adaptados a las necesidades especificas de cada cliente industrial. No se trata solo de
vender robots: se trata de analizar un proceso productivo, disefar la solucion robdtica
adecuada y asegurarse de que funcione en el entorno real de la fabrica o el almacén,
no en un laboratorio.

El reto real de la automatizacion en Europa no esta en las grandes corporaciones —
que llevan décadas automatizando— sino en las pymes industriales, que representan
el grueso del tejido productivo espanol y europeo. Estas empresas quieren
automatizar, pero no tienen ni el presupuesto ni el equipo técnico de una multinacional.
Las soluciones modulares, accesibles y escalables, pensadas especificamente para
ese segmento, son la clave para que la automatizacion deje de ser un privilegio de las
grandes factorias.

Javier Martinez Garcia, fundador de Odyssey Robotics y experto en robdtica industrial
y automatizaciéon, con mas de diez anos de experiencia en el disefo, fabricacién e
integracion de sistemas roboéticos para la industria y la logistica, representa en este
paper a una nueva generacion de emprendedores tecnoldgicos espanoles que no se
conforman con ser clientes de la tecnhologia que viene de fuera, sino que la crean, la
desarrollan y la exportan

2. Vision 2030 del sector

En 2030, la fabrica europea habra cambiado mas en diez afos que en los cincuenta
anteriores. La combinacion de robodtica avanzada, inteligencia artificial, gemelos
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digitales —réplicas virtuales de procesos fisicos— e internet industrial de las cosas
habra transformado la produccién manufacturera de forma radical.

Espana quiere ser protagonista de esa transformacion, no solo destinataria. El objetivo
no es solo que las fabricas espafolas se modernicen —eso es necesario pero
insuficiente— sino que Espana desarrolle y exporte la tecnologia con la que se
modernizan las fabricas del mundo.

El sector imagina ese 2030 en torno a cuatro ejes:

La fabrica autonoma. En 2030, muchas lineas de produccién funcionaran con
supervision minima humana para las tareas repetitivas y peligrosas. Los robots
colaborativos trabajaran junto a operarios en tareas que requieren precision o fuerza,
mientras la inteligencia artificial optimiza en tiempo real los parametros de produccion.
El resultado no sera menos empleo, sino empleo diferente: mas técnico, mas
cualificado, mas creativo.

La automatizacion distribuida. Hoy, la automatizacion avanzada esta concentrada
en grandes plantas de automocion o electronica. En 2030, gracias a la reduccion de
costes tecnoldgicos y a soluciones mas modulares y accesibles, la automatizacion
habra llegado a talleres, almacenes, cooperativas agricolas y pequenas fabricas de
toda Espana. Esa democratizacion de la tecnologia es uno de los grandes retos y
oportunidades del sector.

La deep tech como ventaja competitiva europea. Las tecnologias de vanguardia —
computacion cuantica aplicada a la optimizacion industrial, materiales avanzados,
fotdnica, biotecnologia industrial— seran la frontera donde Europa puede ganar la
batalla competitiva frente a Asia y Estados Unidos. Espafia tiene centros de
investigacion de primer nivel y startups innovadoras en estos ambitos que necesitan el
puente adecuado entre laboratorio y mercado.

La robotica de servicio y nuevos campos. Mas alla de la industria, la robética entrara
de forma masiva en sectores como la logistica, la agricultura, la sanidad y la
construccion. Robots que recogen frutas, sistemas de asistencia en hospitales, drones
de inspeccion de infraestructuras: Espana, con sus sectores agricola, sanitario y
constructor, tiene un mercado domeéstico enorme para probar y escalar estas
aplicaciones.
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3. Retos actuales y palancas de competitividad
Los retos:

El primero y mas critico es el acceso a financiacion en etapas tempranas. Desarrollar
tecnologia robdtica o deep tech requiere anos de I1+D intensivo antes de tener un
producto comercializable. El capital semilla y las rondas de inversion en fases
tempranas son insuficientes en Espafa comparado con el ecosistema americano o
incluso el aleman o el israeli. Muchas startups tecnoldgicas espainolas prometedoras
acaban siendo adquiridas por empresas extranjeras —o simplemente mueren— por
falta de financiacion en el momento critico.

El segundo reto es la brecha entre investigacion y mercado. Espafna tiene
universidades y centros publicos de investigacion con capacidades tecnoldgicas de
primer nivel. Pero el camino desde un paper cientifico o un prototipo de laboratorio
hasta un producto industrial vendible es largo, caro y en muchas ocasiones, ni siquiera
se contempla al dar peso en la eleccion de la labor investigadora. Los mecanismos de
transferencia tecnoldgica entre academia e industria siguen siendo insuficientes.

El tercero es el talento especializado. Ingenieros de robadtica, programadores de
sistemas de control, expertos en inteligencia artificial aplicada a procesos industriales:
la demanda supera con creces a la oferta. Las grandes tecnoldgicas americanas y
asiaticas compiten activamente por ese talento, muchas veces llevandoselo fuera de
Espaina o de Europa.

El cuarto reto es la resistencia cultural a la automatizacion en segmentos del tejido
empresarial. Muchos empresarios de pymes industriales asocian la automatizacion
con inversiones inasumibles de retorno incierto, con complejidad técnica excesiva o
con problemas laborales. Cambiar esa percepcion —demostrando que la
automatizacion es accesible, rentable y compatible con el mantenimiento del
empleo— es un trabajo de pedagogia que el sector lleva afnos haciendo pero que
necesita mas apoyo institucional.

Las palancas:

La principal palanca es el ecosistema de I+D publico-privado que Espana ha
construido en torno a centros como el CSIC, los institutos tecnologicos regionales, las
universidades politécnicas y los parques tecnologicos. Ese ecosistema es una base
solida para generar innovacion si se mejoran los puentes con el mercado.
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La segunda palanca es la industria manufacturera espanola como mercado de
prueba. Automocion, alimentacion, textil, ceramica, aerondutica: Espana tiene una
base industrial diversificada y exigente que puede actuar como cliente de referencia
para las soluciones tecnoldgicas desarrolladas aqui, dotandolas de las credenciales
necesarias para exportar.

Y la tercera palanca es la creciente conciencia empresarial sobre la necesidad de
modernizarse. La pandemia, la inflacién energética y la presién competitiva han
acelerado la disposicion de muchas pymes a invertir en automatizacion. El mercado
esta mas receptivo que nunca.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El marco regulatorio europeo para la robética y la inteligencia artificial esta en plena
construccion, lo que genera tanto oportunidades como incertidumbres para las
empresas del sector.

El Reglamento Europeo de Inteligencia Artificial —el Al Act, aprobado en 2024—
establece un marco de clasificacion de sistemas de IA por niveles de riesgo, con
requisitos mas estrictos para aplicaciones de alto riesgo, entre las que se incluyen
algunos sistemas roboticos industriales. Para las empresas del sector, esto implica
costes de cumplimiento y certificacion que hay que integrar en el disefio de los
productos desde el principio. La ventaja es que un marco claro puede convertirse en
una ventaja competitiva frente a competidores de paises sin regulacion equivalente.

La Directiva de Maquinaria, actualmente en revision con el nuevo Reglamento de
Maquinaria, actualiza los requisitos de seguridad para los sistemas roboéticos y
auténomos. La integracion de la ciberseguridad como requisito de seguridad de la
maquinaria —ya que un robot conectado a internet es también un potencial vector de
atague— es uno de los elementos mas relevantes de esa revision.

En materia de propiedad intelectual, la proteccion de las innovaciones tecnoldgicas
sigue siendo un desafio. Los procesos de patente son largos, caros y con resultados
inciertos, especialmente para pymes. Y en ambitos como el software de control
robotico o los algoritmos de |IA, la proteccidn juridica es mas compleja que para
inventos fisicos tradicionales.

En cuanto a la exportacion de tecnologia dual —con aplicaciones tanto civiles como
militares, como es el caso de muchos sistemas robaoticos y de drones— el marco de
control de exportaciones europeo y nacional es complejo y puede ser un freno para la
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internacionalizacion de empresas que no cuentan con equipos juridicos
especializados.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Crear un programa europeo de automatizacion para pymes
manufactureras. El grueso del tejido industrial europeo son pymes que quieren
modernizarse, pero no pueden asumir el coste y la complejidad de grandes proyectos
de automatizacion. La Comision debe articular un programa especifico —con
financiacion directa, asesoramiento técnico y acceso a integradores certificados— que
lleve la automatizacion a las fabricas medianas de toda Europa. El modelo de los "Digital
Innovation Hubs" es una base sobre la que construir.

Propuesta 2. Reforzar la financiacion de deep tech en etapas tempranas a través
del Consejo Europeo de Innovacion. El EIC —European Innovation Council— es el
instrumento mas adecuado para financiar startups de deep tech, pero sus recursos
son insuficientes y sus procesos demasiado lentos para el ritmo de la innovacion
tecnoldgica. Se necesita mas capital, procesos mas agiles y criterios de seleccion que
prioricen el potencial tecnologico y de mercado, no solo los indicadores académicos.

Propuesta 3. Establecer un marco europeo de compra publica innovadora en
robética y automatizacion. Los gobiernos y administraciones publicas europeas son
grandes compradores de servicios industriales y logisticos. Si incorporan criterios de
innovacion tecnoldgica en sus licitaciones —exigiendo soluciones automatizadas,
eficientes y sostenibles— generaran un mercado de referencia que impulse el
desarrollo del sector y dote a las empresas europeas de contratos de referencia para
competir globalmente.

Propuesta 4. Simplificar los controles de exportacion para tecnologia dual de
bajo riesgo. El marco actual de control de exportaciones penaliza a muchas pymes
tecnologicas que no tienen los recursos para gestionar su complejidad. Una
simplificacién del proceso para tecnologias de bajo riesgo —con procedimientos
digitales, plazos maximos y asesoramiento publico accesible— liberaria capacidad
exportadora significativa en el sector.

Propuesta 5. Invertir masivamente en formacion técnica especializada en
robética e IA industrial. El cuello de botella del talento no se resuelve con politicas de
atraccion de talento extranjero: se resuelve formando mas ingenieros, técnicos y
programadores en Espafa y en Europa. La Comision debe impulsar programas de
formacién profesional dual —en colaboracion con empresas del sector—
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especificamente orientados a las competencias de la industria 4.0: programacion de
robots, integracion de sistemas, mantenimiento de automatizacion avanzada.

6. Mensaje final

Europa no puede ganar la carrera industrial del siglo XXI produciendo mas barato que
China. Esa batalla ya esta perdida de antemano. Pero puede ganarla produciendo de
forma mas inteligente, mas eficiente y con mas valor afiadido por euro invertido.

La robotica, la automatizacion y la deep tech son las herramientas con las que Europa
puede hacer exactamente eso. No son una amenaza para el empleo: son la garantia
de que el empleo industrial europeo tiene futuro. Las fabricas que se automatizan
permanecen en Europa. Las que no, se van.

Espaia tiene empresas y emprendedores que ya estan construyendo ese futuro,
tecnologia en mano, cliente a cliente, fabrica a fabrica. Lo que necesitamos de la
Comision Europea es que trate la automatizacion industrial como una prioridad
estratégica para la supervivencia competitiva de Europa, no un lujo tecnologico
para grandes corporaciones.

El momento de actuar es ahora. Cada afo que pasa sin una estrategia industrial
europea clara en robdtica y automatizacion es un ano en que la ventaja competitiva
asiatica se consolida un poco mas. La tecnologia avanza. La competencia no espera.
Y Europa no puede permitirse hacerlo.

Este sector conecta con el siguiente —Movilidad Sostenible y Automocion del
Futuro— porque la industria del automovil es, histéricamente, el gran laboratorio
de la automatizacion industrial. Las fabricas de coches fueron las primeras en
adoptar larobética a gran escala, y hoy son el escaparate mas visible de lo que la
industria 4.0 puede hacer. Lo que las empresas espanolas de robotica
desarrollan como solucién para multiples industrias, el sector de automocion lo
aplica en uno de los entornos mas exigentes y competitivos del mundo.

VOZ DEL CONGRESO — Javier Martinez, Fundador de Odyssey Robotics.
Experto en robdtica industrial y automatizacion

"Europa debe recuperar soberania tecnoldgica: hardware, software y talento."

Desde la experiencia de haber creado empresa en Espafa para integrar tecnologia
robotica en la industria y la logistica —inspeccion por vision artificial, vehiculos
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autonomos, y células a medida para clientes de primer nivel—, la dependencia
estructural que observo es preocupante: la mayor parte de los componentes provienen
de Asia, los servidores estan en EEUU y la 1A que es el presente que empieza a dar vida
a las maquinas tiene el cerebro en lugares fuera de Europa que no siempre es posible
identificar. Cuando probamos con agentes de IA a dar instrucciones sin codigo y las
maquinas respondieron, el resultado fue extraordinario. Pero también inquietante: si la
IA programa por nosotros, dejamos de aprender a programar, y eso es perder
soberania técnica de forma silenciosa e irreversible.

A ello se suma que las universidades, en su afan por mantener tasas de matriculacién
y conjunto con una mala interpretacion de la accesibilidad universal, han reducido el
nivel técnico exigido, precisamente cuando el mercado demanda perfiles con
comprension profunda de los sistemas. Europa se esta vaciando de liderazgo técnico
sin darnos cuenta. Las maquinas y su tecnologia fueron durante décadas el nucleo de
ese liderazgo industrial. No podemos permitirnos perderlo cediendo el control a
sistemas que no controlamos ni entendemos.

La solucion es clara: una estrategia de software libre europeo, con acceso al codigo
fuente para todos, contribuido por todos y que garantice el control de las propias
herramientas tecnoldgicas a lo largo del tiempo, computacion local y soberana, y
modelos de IA publicos y auditables. Europa invierte miles de millones en centros de
datos sin certeza de retorno, mientras delega en terceros su capacidad de
procesamiento y decision. Recuperar esa soberania tecnoldgica no es una opcion: es
una condicion de supervivencia industrial.
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SECTOR 7 — MOVILIDAD SOSTENIBLE Y
AUTOMOCION DEL FUTURO

Empresa ponente: SEAT & CUPRA. | Julian Herwig, Responsable de Relaciones
Internacionales y Asuntos Europeos Bloque 2: Industria Estratégica, Movilidad,

Logistica y Tecnologia

SEAT S.A.

0. Por qué se ha elegido este sector

Casi todo el mundo ha tenido un coche en su vida, o ha subido a uno. Es uno de los
productos industriales mas presentes en el dia a dia de cualquier ciudadano europeo.
Pero detras de cada vehiculo hay una cadena industrial enorme: disefiadores,
ingenieros, proveedores de piezas, fabricas de ensamblaje, concesionarios, talleres.
Todo eso forma el sector de la automocion, uno de los pilares mas importantes de la
economia europea y espanola.

Y ese sector esta viviendo ahora mismo la transformacion mas profunda de su historia.
No se trata solo de cambiar el motor de gasolina por uno eléctrico. Se trata de repensar
completamente como se disenan, fabrican, venden y usan los coches. La
electrificacion, la digitalizacion, la conduccién conectada, los nuevos habitos de los
consumidores y la presion climatica estan redibujando las reglas del juego.

En Espaia, la automocion no es un sector mas: es el sector. Aporta el 10% del PIB
nacional y el 9% del empleo total del pais. Somos el segundo productor de
vehiculos de toda Europa y el noveno del mundo. Lo que le pase a la industria del
automovil en Espana tiene consecuencias directas para millones de familias.

Por eso este sector esta en el paper. Y por eso SEAT & CUPRA —el unico fabricante
de automoviles que tiene todo su proceso de creacion en Espafia, desde el disefio
hasta la venta— es la empresa idénea para representarlo.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector de la automocion no es solo fabricar coches. Es una cadena de valor completa
que va desde los proveedores de materias primas y componentes, pasa por los
fabricantes, y llega hasta la venta, el mantenimiento y los servicios postventa. Todo
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es0 junto genera en la Union Europea el 3,5% del valor aiadido bruto —es decir, de
la riqueza que produce la economia—y el 7% del empleo total, Io que se traduce en
13,2 millones de puestos de trabajo, de los cuales 2,4 millones son directos.

En Espafa, el impacto es aun mas pronunciado: 58.000 empleos directos y una
contribucion que no tiene parangdn en ningun otro sector industrial del pais.

SEAT & CUPRA nacio en 1950 como la primera gran empresa automovilistica
espanola. A lo largo de mas de 70 anos ha pasado de ser un fabricante local a
convertirse en un actor global dentro del Grupo Volkswagen, al que se incorporo en
1986. En 2018 dio un paso mas y cre6 CUPRA, una marca que ha conquistado
mercados en todo el mundo con una identidad propia, atrevida y con el disefio y el
rendimiento como puntos diferenciales

Hoy, SEAT S.A. tiene mas de 13.000 empleados directos, esta presente en mas de
70 paises y exporta mas del 80% de los vehiculos que fabrica. Sus principales
mercados son Alemania, Espana y Reino Unido. En conjunto, la compania representa
aproximadamente el 1% del PIB espaiiol.

Pero lo que hace realmente singular a SEAT & CUPRA en el contexto europeo es algo
que pocas empresas del mundo pueden decir: es el Unico fabricante de automaéviles
que tiene todo su proceso de creacion en Espaia. Disefo, investigacion vy
desarrollo, produccion y ventas: todo ocurre aqui. Eso significa que cuando SEAT &
CUPRA nnova, innova en Espana. Cuando SEAT & CUPRA crea empleo de alta calidad,
lo crea en Espana. Y cuando SEAT & CUPRA exporta, exporta valor espanol al mundo.

2. Vision 2030 del sector

La gran apuesta del sector para 2030 tiene un nombre claro: electrificacion con
competitividad. Y el objetivo no es solo vender coches eléctricos, sino convertir a
Espana en el hub europeo de la movilidad eléctrica —es decir, en el centro de
referencia donde se disenan, fabrican e innovan los vehiculos del futuro.

SEAT & CUPRA ya esta dando pasos concretos en esa direccion. A partir de 2026, se
fabricaran nuevos modelos eléctricos en la planta de Martorell, en Cataluna. No es
una promesa: es una inversion real, ya comprometida, que ancla la produccién
eléctrica en suelo espanol.

¢Qué significa esto para alguien que no esta en el sector? Significa que la fabrica que
durante décadas produjo coches de gasolina y diésel va a empezar a producir coches
eléctricos de nueva generacion, compitiendo directamente con lo que fabrican China,
Alemania o Corea del Sur. Y va a hacerlo desde Espana.
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Para que ese salto sea posible y sostenible, el sector imagina 2030 sobre tres ejes
fundamentales:

Espaina como hub de fabricacion eléctrica. No solo ensamblando coches, sino
desarrollando baterias, software de gestion energética, plataformas digitales de
conduccion y toda la cadena de valor que va detras. Para eso hace falta inversion,
talento y un marco regulatorio que apoye en lugar de obstaculizar.

La infraestructura de recarga como motor economico. Un coche eléctrico sin
puntos de carga es como un movil sin cobertura: inutil. Desarrollar una red de recarga
densa, fiable y accesible en toda Espaia no es solo necesario para que los ciudadanos
compren coches eléctricos: es también una fuente de inversion, empleo y actividad
economica en si misma. Es una palanca competitiva clave.

La digitalizacion y la inteligencia artificial al servicio del automovil. El coche del
futuro no es solo un vehiculo que no contamina: es un dispositivo conectado que
aprende, se actualiza, interactua con su entorno y ofrece servicios digitales. La IA —
inteligencia artificial— y la digitalizacion también son importantes para la automocion
del futuro.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

La presentacion de SEAT & CUPRA en el Congreso TuComex fue muy clara en este
punto: el sector enfrenta desafios serios, pero también tiene herramientas reales para
afrontarlos.

)] Geopolitica :ﬁz Innovacién Tecnolégica
'\ =
= Tensiones Globales y Crisis Geopoliticas " d = Calidad y Seguridad Avanzada
£ Talento e Industria %E& Digitalizacién y IA
D"
IZI = Falta de Pertiles Tecnolégicos = Eficiencia en Diseno y Produccion
{\) Cambio del Consumidor .“t“ Internacionalizacién
a = Menos Propiedad, Mas Movilidad Compartida “1”. = Expansion a Mercados Globales
- , " _
(e Costes y Energia '&‘ Alianzas Estratégicas
ﬁ- = Altos Costes de Produccion y Energia = Colaboracién y Sinergias
F Competencia China Infraestructura de Recarga
¥
e = Rivalidad de Fabricantes Chinos — = Red de Puntos de Carga Extensa
I Hoy B Meta 2030
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4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

Este es, segun SEAT & CUPRA, uno de los puntos mas criticos del debate. La
regulacion europea puede ser el mayor aliado del sector o su mayor freno. Y en este
momento, hay demasiada complejidad, demasiada incertidumbre e insuficiente
coordinacion.

El mensaje de SEAT & CUPRA es contundente: necesitamos un marco estable,
predecible y coordinado. Las empresas toman decisiones de inversién a 5, 10 y 15
anos vista. Si las normas cambian constantemente o si hay incertidumbre sobre qué
se va a exigir en 2027 o en 2030, las inversiones se frenan o se van a otros mercados.

Hay tres dimensiones regulatorias que el sector sefiala como prioritarias:

La regulacion europea de emisiones de CO, fija objetivos muy exigentes para los
fabricantes: reducir drasticamente las emisiones medias de su flota o pagar multas
enormes. El sector no discute el objetivo climatico, pero pide que los plazos sean
realistas y que los incentivos a la demanda acompanen la oferta. De nada sirve fabricar
coches eléctricos si los ciudadanos no pueden permitirse comprarlos.

Los acuerdos comerciales son fundamentales para un sector tan exportador. El
acceso a mercados como India, América Latina o el sudeste asiatico depende en gran
medida de los aranceles que negocie la UE. Los acuerdos generan certidumbre y
reducen costes que se trasladan en la asequibilidad del vehiculo. Asimismo, cuando los
competidores pueden aprovechar de acuerdos que los fabricantes europeos no
tienen, la desventaja es directa.

Las barreras de entrada: aranceles, homologaciones distintas en cada mercado —es
decir, tener que certificar que un coche es seguro de forma diferente en cada pais—y
requisitos administrativos que multiplican los costes sin anadir valor real. Simplificar y
armonizar todo eso es una demanda concreta y urgente del sector.

5. Propuestas a las Instituciones Europeas (N.B. se trata de temas para las cuales
ya existen propuestas legislativas, asi que la Comision ya no es el interlocutor
principal)

La presentacion de SEAT & CUPRA en el Congreso TuComex identificé un conjunto de
necesidades regulatorias concretas:

Propuesta 1. Revision realista de la normativa de CO,. Los fabricantes europeos
apoyan la electrificacion como via principal para descarbonizar el transporte. Pero los
plazos deben ser coherentes con la velocidad real a la que evoluciona la demanda, la
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infraestructura de recarga y la cadena de suministro de baterias. Penalizar a los
fabricantes por no vender suficientes eléctricos cuando los ciudadanos no pueden
comprarlos ni cargarlos es contraproducente. Se necesita unas flexibilidades y un
vinculo a indicadores reales de mercado.

Propuesta 2. Utilizar el concepto "Made in Europe" para reforzar la
competitividad de la industria europea. La propuesta de la Comision Europea para
introducir el concepto de requerimientos de contenido local debe igualar el campo de
juego internacional.

Propuesta 3. Plantear la regulacion del sector en una manera que impuise la
transformacion. Las diferentes propuestas regulatorias (flotas corporativas limpias,
“Automotive Omnibus”, etc.) deben facilitar una armonizaciéon de reglas y reducir
burocracia.

Propuesta 4. Crear una industria europea de baterias. Las baterias son el corazon
del coche eléctrico y el componente mas caro. Hoy, la mayoria se fabrican en Asia.
Europa necesita construir y apoyar el desarrollo de su propia industria de baterias con
apoyo publico y marcos de inversion atractivos

6. Mensaje final

La industria de la automocién espanola y europea ha hecho sus deberes. Ha invertido
miles de millones en la transformacion hacia el vehiculo eléctrico. Ha desarrollado los
productos, ha renovado sus fabricas y ha formado a sus equipos. Los coches
eléctricos estan ya en el mercado, listos para ser comprados.

Lo que falta ahora no esta en las fabricas: esta en las instituciones. En un marco
regulatorio que apoye la demanda, que asegure que todos los actores globales
jueguen con las mismas reglas, y que dé certidumbre a largo plazo para que las
inversiones se mantengan en Europa.

SEAT & CUPRA lo resume con tres ideas que son el corazén de su mensaje en este
congreso: la industria ha invertido en la transformacion. Los vehiculos eléctricos
estan en el mercado. Ahora necesitamos apoyo a través del marco regulatorio.

Espaia puede ser el hub europeo de la movilidad eléctrica. Tenemos la fabrica,
el talento, la marca y la voluntad. Solo necesitamos que la Union Europea
construya el marco que lo haga posible: una regulacion inteligente, acuerdos
comerciales que abran mercados y una apuesta decidida por la industria
manufacturera europea como base de nuestra prosperidad colectiva.
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El coche eléctrico no es el futuro. Ya es el presente. La pregunta es si ese presente se
va a fabricar en Espafna o en otro lugar del mundo. SEAT & CUPRA tiene muy claro
donde quiere que sea.

Este sector conecta con el siguiente —Internacionalizacion, Estrategia y
Diplomacia Econémica— porque todo lo que hemos visto hasta aqui —agua,
energia, industria naval, puertos, logistica, robética, automocion— necesita una
cosa para crecer mas alla de las fronteras espanolas: saber cémo
internacionalizarse. Y esa es precisamente la especialidad de TuComex, la
organizacion que ha hecho posible este congreso y que representa la voz de la
estrategia comercial exterior espaiola.

VOZ DEL CONGRESO — Julian Herwig, Responsable de Relaciones Internacionales y
Asuntos Europeos de SEAT & CUPRA.

"Europa necesita un marco regulatorio adecuado para liderar la movilidad eléctrica."

SEAT & CUPRA se ha consolidado como un actor clave de la industria automovilistica
en Espana, con una estructura integrada que abarca disefo, desarrollo, fabricacion y
comercializacion, y presencia en mas de 70 paises. Su evolucion dentro del Grupo
Volkswagen y el impulso de CUPRA reflejan una estrategia enfocada en innovacion y
posicionamiento internacional.

La transicién hacia la electrificacion ya es una realidad: Martorell avanza en su
reconversion industrial, Navarra prepara nuevos modelos eléctricos y Sagunto sera
clave en la produccion de baterias. Las inversiones estan en marchay situan a
Espafa en una posicion relevante dentro del mapa europeo de la electromovilidad.

El principal desafio es ahora regulatorio. Las condiciones para realizar la
transformacion deben alinearse con la capacidad real del mercado y el desarrollo de
infraestructuras.

SEAT & CUPRA apuesta por simplificar la normativa, impulsar la demanda y reforzar la
cadena de valor europea, consolidando el “Made in Europe” como una ventaja
competitiva en el contexto global.
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BLOQUE 3: PROYECCION EXTERIOR

SECTOR 8 —_ INTERNACIONALIZACION,
ESTRATEGIA Y DIPLOMACIA ECONOMICA

Empresa ponente: TuComex | Cristina Pefia Andrés, CEO Bloque 3: Proyeccién

Tu!orﬁex

0. Por qué se ha elegido este sector

Hemos hablado de agua, de energia solar, de flotas y tecnologia maritima, de puertos,
de camiones, de robots y de coches eléctricos. Todos esos sectores tienen algo en
comun: para crecer de verdad, para tener impacto real, para no depender
exclusivamente del mercado doméstico, necesitan salir al mundo. Necesitan exportar,
establecer alianzas internacionales, participar en licitaciones globales y conseguir que
sus productos y servicios lleguen a clientes en otros paises y continentes.

Pero salir al mundo no es facil. Hay barreras arancelarias —impuestos que se pagan al
cruzar una frontera—, barreras técnicas —normas distintas en cada pais que obligan
a adaptar los productos—, diferencias culturales, riesgos legales y una complejidad
regulatoria que puede resultar abrumadora, especialmente para una empresa mediana
que no tiene un gran departamento de comercio exterior.

Ahi es exactamente donde entra este sector: la internacionalizacion, la estrategia y la
diplomacia econémica. Es decir, todo el conocimiento, los instrumentos y las redes que
ayudan a una empresa espafola a cruzar fronteras con éxito.

Este sector es transversal a todos los demas. No sustituye a la tecnologia hidrica, a la
energia renovable o a la robdtica: los complementa, los amplifica y los proyecta al
exterior. Por eso ocupa el primer lugar del Bloque 3 — Proyeccion Exterior. Porque sin
internacionalizacion, los otros 14 motores de este paper se quedan en casa.

Y en este momento, con Europa redefiniéndose geopoliticamente, con nuevos
acuerdos comerciales en negociacion y con la necesidad urgente de reducir
dependencias estratégicas, saber como proyectarse al exterior no es una ventaja
competitiva: es una condicién de supervivencia.
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1. Quiénes somos y qué representamos

La internacionalizaciéon como sector abarca un ecosistema amplio: consultoras
especializadas en comercio exterior, organismos de promocion como el ICEX, camaras
de comercio, asociaciones empresariales con vocacion exportadora, plataformas
digitales de conexion con mercados internacionales, abogados especializados en
derecho comercial internacional y expertos en diplomacia econdmica —es decir, en la
intersecciodn entre politica, relaciones exteriores y negocios.

Espafa es la quinta economia exportadora de la Union Europea. En 2023, las
exportaciones espanolas de bienes y servicios superaron los 600.000 millones de
euros. Mas de 60.000 empresas exportan de forma regular, y otras decenas de miles
lo hacen de forma ocasional. El comercio exterior representa hoy mas del 40% del PIB
espanol, una cifra que habria parecido imposible hace apenas tres décadas.

Pero detras de esos numeros hay un reto enorme: la mayoria de las empresas
exportadoras espafnolas son pymes —pequefas y medianas empresas— que se
enfrentan a un entorno internacional cada vez mas complejo, mas volatil y exigente.
Necesitan apoyo, conocimiento y redes para competir en igualdad de condiciones con
empresas de otros paises que a veces cuentan con respaldo estatal mas potente.

TuComex es una empresa espanola de referencia en internacionalizacién y estrategia
global. Su mision es exactamente esa: acompanar a empresas y profesionales en su
proyeccion exterior, conectarlas con mercados, oportunidades y redes
internacionales, y ser su voz ante instituciones europeas y organismos internacionales.

Cristina Pena Andrés, su CEO, no es solo una empresaria: es también EU Trade
Champion de la Comision Europea, una distincion que se otorga a personas que
contribuyen activamente a promover el comercio y la politica comercial europea. Eso
la situa en una posicion unica: conoce el lenguaje de Bruselas y el lenguaje de las
empresas, y puede actuar como puente entre ambos mundos.

TuComex representa en este paper algo mas que una empresa. Representa la voz
colectiva de todos los sectores que han desfilado por estas paginas: es el conector, el
amplificador y el traductor que hace posible que los 15 motores estratégicos de Espana
lleguen a la Comision Europea con fuerza y coherencia.

2. Vision 2030 del sector

La vision de TuComex para 2030 es ambiciosa y clara: Espaia debe ser un actor
estratégico dentro de Europa, no un pais que simplemente acata las normas que

58



otros disefan, sino uno que participa activamente en su construccion y que proyecta
sus capacidades industriales y tecnolégicas al mundo con fuerza y coherencia.

Para 2030, TuComex imagina y trabajara por una Espafia con sus 15 motores
estratégicos bien posicionados en las cadenas de valor globales. Es decir, no solo
empresas que exportan productos, sino empresas que influyen en estandares,
normas y acuerdos. Que cuando la UE negocia un acuerdo comercial con India o con
Ameérica Latina, la industria tecnoldgica hidrica espanola, o la automocion eléctrica, o
la robdtica, ya estan tenidas en cuenta porque alguien ha hecho el trabajo previo de
ponerlas en el mapa.

Esa vision se construye sobre tres condiciones fundamentales:

Acuerdos comerciales solidos. Para que una empresa espanola pueda vender sus
productos en mercados como México, Indonesia o Arabia Saudi sin encontrarse con
aranceles prohibitivos o requisitos técnicos imposibles, la UE necesita negociar
acuerdos comerciales que abran esos mercados de forma real y practica. Espana,
como pais exportador relevante, debe tener voz activa en esas negociaciones.

Estabilidad regulatoria. Una empresa que decide internacionalizarse hace una
apuesta a medio y largo plazo: contrata, invierte, construye relaciones. Si las normas
cambian cada dos afos —si un reglamento europeo modifica las condiciones de
exportacion, o si un acuerdo comercial se renegocia inesperadamente— esa empresa
pierde la base sobre la que construyo su estrategia. La previsibilidad regulatoria es,
para el sector, un activo tanto o0 mas valioso que la propia reduccion de aranceles.

Politica comercial alineada con la realidad empresarial. Aqui esta uno de los
grandes problemas que TuComex identifica con claridad: existe una brecha enorme
entre el lenguaje de Bruselas y el lenguaje de la fabrica o la oficina. Los funcionarios
europeos hablan de "disposiciones sobre origen preferencial" o "mecanismos de
ajuste en frontera por carbono". Los empresarios hablan de si pueden vender su
producto en tal mercado y a qué coste. Ese gap de comprension tiene consecuencias
reales: muchas empresas no aprovechan los acuerdos comerciales que ya existen
simplemente porque no entienden como funcionan.

El objetivo final de TuComex para 2030 es que la internacionalizacion deje de ser una
aventura individual de cada empresa y se convierta en una verdadera politica de
Estado: coordinada, financiada, estratégica y conectada con los intereses colectivos
de Esparia en Europa y en el mundo.
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3. Retos actuales y palancas de competitividad
Los retos:

El primero es la fragmentacion de apoyos y la complejidad regulatoria. En Espana
existen decenas de organismos, programas e instrumentos de apoyo a la
internacionalizacion: el ICEX, las camaras de comercio, las agencias regionales de
promocion exterior, los fondos europeos, las lineas del ICO, los programas de la
Comision Europea. El problema no es que no haya apoyo: es que esta tan fragmentado
y es tan complejo de navegar que muchas pymes se pierden antes de llegar a
aprovecharlo.

El segundo reto es la incertidumbre geopolitica. El mundo de 2026 no es el mismo
que el de 2015. La guerra en Ucrania, las tensiones entre China y Estados Unidos, los
nuevos aranceles del gobierno americano, las sanciones internacionales: todo eso
reordena constantemente los mapas de oportunidad para las empresas exportadoras.
El "friendshoring" —tendencia a priorizar proveedores y socios de paises politicamente
afines— y el "nearshoring" —traer la produccion mas cerca geograficamente— son
fendmenos que reconfiguran las cadenas de valor globales y obligan a replantear
estrategias constantemente.

El tercero es la dificultad de anticipar la politica comercial europea desde la
empresa. La Comision Europea negocia acuerdos que tardan afos en cerrarse, con
impactos enormes sobre sectores concretos. Pero muchas empresas se enteran de
esos acuerdos cuando ya estan firmados, no cuando todavia se pueden influir. Esa
desconexion entre el proceso negociador europeo Y la realidad empresarial espainola
es un fallo sistémico que tiene costes reales.

Las palancas:

Espanfa tiene ventajas competitivas unicas para la internacionalizacion que no todos
los paises europeos pueden replicar.

La mas poderosa es la conexion cultural y empresarial con América Latina. Espana
comparte idioma, historia, cultura juridica y redes empresariales con 20 paises que
suman mas de 650 millones de personas y economias en rapido crecimiento. Esa
conexion es un activo estratégico que ningun otro pais europeo tiene en la misma
medida y que convierte a Espafna en la puerta de entrada natural de empresas
latinoamericanas a Europa y viceversa.

La segunda palanca es la posicién geografica hacia Africa. El continente africano
sera el gran mercado emergente del siglo XXI: mas de 1.400 millones de personas hoy,
con una clase media en expansion y unas necesidades de infraestructura, energia,
agua y tecnologia enormes. Espaiia, con su proximidad geografica y sus relaciones

60



histéricas con el norte y el oeste de Africa, tiene una ventaja de partida que debe
explotar estratégicamente.

Y la tercera palanca es la posicion institucional dentro de la UE. Espaia es el cuarto
pais mas grande de la UE y tiene peso real en las instituciones europeas. Saber usar
ese peso —hacer lobbying —es decir, defender activamente los intereses
espanoles— en Bruselas de forma coordinada y eficaz— es algo en lo que Espana
puede y debe mejorar.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El marco regulatorio que afecta a la internacionalizacion es, por definicion, el mas
amplio y complejo de todos los sectores de este paper: abarca los acuerdos de libre
comercio de la UE, la normativa aduanera, los controles de exportacion, las hormas
técnicas de cada mercado de destino, la regulacion de inversiones extranjeras, la
proteccion de la propiedad intelectual en terceros mercados y un largo etcétera.

La UE tiene actualmente mas de 40 acuerdos comerciales en vigor con terceros paises
y regiones. En teoria, eso deberia facilitar enormemente la vida a los exportadores
espanoles. En la practica, el aprovechamiento real de esos acuerdos —es decir, el
porcentaje de empresas que realmente se benefician de los aranceles reducidos que
negocian— es sorprendentemente bajo, especialmente entre las pymes. La razon
principal es la complejidad: cumplir con las normas de origen —demostrar que tu
producto es "suficientemente europeo" para beneficiarse del arancel reducido—
requiere documentacion, conocimiento y recursos que muchas empresas no tienen.

Las barreras técnicas al comercio son otro freno importante. Aunque los aranceles
han bajado mucho en las ultimas décadas gracias a los acuerdos internacionales, las
barreras no arancelarias —normas de seguridad distintas, requisitos de etiquetado
especificos, homologaciones locales, estandares medioambientales— siguen siendo
un obstaculo real para muchas exportaciones. Y son mas dificiles de negociar y
eliminar que los simples aranceles.

La incertidumbre sobre el futuro de los acuerdos comerciales en un contexto de
auge del proteccionismo global —los nuevos aranceles americanos, las tensiones con
China, el Brexit— afnade una capa adicional de complejidad que las empresas
exportadoras tienen que gestionar sin siempre contar con el apoyo institucional
necesario.
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5. Propuestas a la Comision Europea

TuComex lleva al Congreso lo que denomina la "Voz del Exportador": un conjunto de
demandas concretas que representan lo que las empresas espanolas necesitan de las
instituciones europeas para poder proyectarse al mundo con mas eficacia.

Propuesta 1. Crear mecanismos regulares de escucha estructurada del sector
exportador. Antes de que la Comision Europea cierre un acuerdo comercial, los
sectores afectados deben poder aportar su vision de forma sistematica y no solo a
través de consultas formales que pocas empresas conocen. TuComex propone
mecanismos permanentes —foros sectoriales, grupos de trabajo, plataformas
digitales— que conecten la realidad empresarial con el proceso negociador europeo.
Complementado con una monitorizacion constante de las propuestas europeas para
gue las empresas puedan anticipar cambios y no solo reaccionar a ellos.

Propuesta 2. Acuerdos comerciales que abran mercados reales y sean faciles de
aprovechar. No basta con firmar acuerdos: hay que garantizar que las empresas,
especialmente las pymes, puedan realmente utilizarlos. Eso requiere simplificar los
procedimientos de certificacion de origen, traducir las ventajas de cada acuerdo a un
lenguaje empresarial concreto y crear servicios de asesoramiento accesibles para
empresas que no tienen departamentos juridicos especializados.

Propuesta 3. Simplificacion, claridad y coherencia regulatoria. La regulacion
europea gque afecta al comercio exterior debe ser mas simple, mas coherente y estable.
Hoy hay solapamientos entre normas, contradicciones entre reglamentos y una carga
burocratica que penaliza especialmente a las empresas mas pequefas. Una revision
sistematica—similar al "Omnibus" que propone el sector de la automocion— orientada
a reducir esa carga sin sacrificar los objetivos de sostenibilidad y seguridad seria un
paso adelante enorme.

Propuesta 4. Apoyo a la internacionalizacion de alto valor anadido. Espaia no
debe competir en exportaciones de bajo coste: debe competir en tecnologia, servicios
avanzados, industria 4.0, soluciones sostenibles. Los instrumentos de apoyo a la
internacionalizacion —financiacion, garantias, promocion— deben orientarse
prioritariamente hacia esos sectores de alto valor afadido, en los que Espaia tiene
ventajas competitivas reales y en los que los margenes permiten construir relaciones
comerciales sostenibles a largo plazo.

Propuesta 5. Reconocer a Espaina como actor clave en sectores estratégicos
dentro de la politica comercial europea. Los 15 motores que presenta este paper —
agua, energia, industria naval, puertos, logistica, robdtica, automocion, satélites,
biotecnologia y todos los demas— deben estar explicitamente reconocidos en la
politica comercial de la UE como fortalezas espafolas que merecen respaldo
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institucional activo. Que cuando la UE negocie con un tercer pais, la tecnologia hidrica
espanola o la industria naval espafnola estén en la mesa como activos que proteger y
promover.

6. Mensaje final

Todos los sectores de este paper tienen una historia que contar, una tecnologia que
mostrar, un producto que vender. Pero ninguno de ellos puede llegar solo al mercado
global. Necesitan una politica comercial que abra puertas, una regulacion que no ponga
trabas innecesarias y una red institucional que los apoye cuando los mercados se
complican.

Eso es la internacionalizacion: no un departamento de una empresa, sino una politica
de Estado. No una actividad secundaria, sino una condicion para que la industria y la
tecnologia espanola puedan contribuir de verdad a la autonomia estratégica de
Europa.

La politica comercial europea debe escuchar y proyectar la voz de la industria y
la tecnologia espaiolas. Espana tiene todo lo necesario para ser un socio estratégico
de primer orden de la UE en 2030. Solo necesitamos que Bruselas nos escuche —y
que nosotros lleguemos a Bruselas con una voz unida, clara y contundente.

Este sector conecta con el siguiente —Satélites, Defensa Aeroespacial y
Telecomunicaciones— porque la proyeccion exterior de un pais en el siglo XXl no
ocurre solo en los despachos diplomaticos ni en las ferias comerciales. Ocurre
también en el espacio. Los satélites son hoy infraestructura critica de
comunicaciones, seguridad y soberania digital. Y Espana tiene empresas que
operan en ese espacio con tecnologia propia. Integrasys es una de ellas.

VOZ DEL CONGRESO — Cristina Pefia Andrés, CEO de TuComex y EU Trade
Champion

"La internacionalizacion no es un capitulo mas de la economia espariola: es la condicion
necesaria para que nuestros 15 motores estratégicos se conviertan en palancas reales
de autonomia, resiliencia e influencia europea."

TuComex no representa un sector productivo concreto sino el meta-sector que los
conecta a todos. Su rol en este Congreso es coser el relato: demostrar que agua,
energia, defensa, puertos, logistica, robodtica, automocion y todos los demas motores
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solo escalan y son sostenibles si tienen mercados exteriores donde crecer. Sin
internacionalizacion, los 15 motores se quedan en casa.

Cristina Pefa habla desde una posicion unica: es EU Trade Champion de la Comision
Europea, lo que la convierte en puente real entre el lenguaje de Bruselas y el lenguaje
de la fabrica y la oficina. Y ese puente, advierte, tiene una grieta enorme. Los
funcionarios europeos hablan de disposiciones sobre origen preferencial o
mecanismos de ajuste en frontera por carbono. Los empresarios hablan de si pueden
vender su producto en tal mercado y a qué coste. Esa brecha de comprension tiene
consecuencias reales: muchas empresas no aprovechan los acuerdos comerciales
gue ya existen simplemente porque no entienden como funcionan.

Los retos son transversales a todos los sectores: fragmentacion de apoyos,
complejidad regulatoria, incertidumbre geopolitica, friendshoring, nearshoring y la
dificultad de anticipar la politica comercial europea desde la empresa. La solucién pasa
por mecanismos permanentes de escucha estructurada del sector exportador antes
de cerrar acuerdos, mayor pedagogia sobre como aprovecharlos, simplificacion
regulatoria real y un reconocimiento explicito de Espafa como actor estratégico en
sectores clave dentro de la politica comercial de la UE. Si la politica comercial europea
quiere ser creible en 2030, necesita escuchar y proyectar la voz de la industria y
tecnologia espafolas, no solo como exportadores, sino como socios en la definicion
de las reglas del juego.
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SECTOR 9 — SATELITES, DEFENSA AEROESPACIAL
Y TELECOMUNICACIONES

Empresa ponente: Integrasys| Pedro Antonio Ruiz, R&D Director & Customer
Success Bloque 3: Proyeccion Exterior

NINTEGRASYS

0. Por qué se ha elegido este sector

Hay infraestructuras que no se ven, pero sin las cuales nada funciona. Los satélites son
la mas invisible y la mas critica de todas. Las comunicaciones militares, la navegacion
aérea y maritima, la prediccion meteoroldgica, el seguimiento de cosechas desde el
espacio, las transacciones financieras en tiempo real: todo eso depende de objetos
que orbitan a miles de kildmetros sobre nuestras cabezas y que la mayoria de los
ciudadanos jamas ha visto ni pensado.

Europa lo aprendié de la peor manera posible cuando, tras la invasion de Ucrania,
quedo expuesta la fragilidad de sus sistemas de comunicacion satelital ante actores
externos. La dependencia de infraestructura espacial no europea en momentos de
crisis geopolitica reveld una vulnerabilidad estratégica que la Comision no puede
ignorar. La geopolitica actual es incierta y tensa, y necesitamos empresas capaces de
sostener una guerra tecnoldgica y nutrir el tejido empresarial de las fuerzas de defensa
europeas y de la OTAN.

Espana es hoy la cuarta nacion que mas apoya a la Agencia Espacial Europea, con un
salto significativo respecto a afos anteriores. Con empresas como Integrasys, Indra,
GMV o Sener, el pais participa en los programas espaciales mas importantes de Europa
y exporta tecnologia aeroespacial a mercados de todo el mundo. El sector emplea a
mas de 15.000 personas de alta cualificacion y genera una facturacion superior a los
1.000 millones de euros anuales, con una ratio de exportacion que supera el 60%.

El momento de incluirlo en este paper es este porque el espacio y la defensa son areas
en explosion global. Para 2030, la constelacion IRIS? estara conectada y desplegando
tecnologia para comunicar de forma segura a los Ministerios de Defensa europeos.
Quién fabrique esa tecnologia, quién la opere y quién la proteja no es un detalle técnico:
es una decision estratégica de primer orden.
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1. Quiénes somos y qué representamos

El sector aeroespacial y de telecomunicaciones por satélite en Espana abarca desde el
diseno y fabricacion de componentes hasta la integracion de sistemas completos, la
operacion de infraestructuras de tierra, el desarrollo de software de gestion de sefales
y la prestacion de servicios de monitorizacion y ciberseguridad espacial. Es un sector
de altisima intensidad tecnologica, con ciclos de desarrollo largos, inversiones
elevadas y barreras de entrada muy altas: exactamente el tipo de industria donde
Europa puede y debe mantener soberania.

Integrasys es una compafia espanola de software con mas de 35 afos de experiencia,
especializada en soluciones inteligentes para la automatizacion de redes satelitales y
para clientes de las industrias satelital y de defensa. Con sede en Madrid, presencia en
Londres, Luxemburgo, Toulouse, Dubai, Yakarta, Sidney y oficinas en Estados Unidos,
y un centro de excelencia en Kiev —mantenido incluso en pleno conflicto, como
testimonio de su compromiso con Ucrania y con la causa europea—, Integrasys opera
verdaderamente a escala global. Destina el 35% de su facturacion a 1+D, ha ganado 10
premios a la innovacion en los ultimos 10 afos y cuenta con un equipo de 100
profesionales altamente especializados.

Sus soluciones permiten detectar interferencias, geolocalizar emisiones, optimizar el
uso del espectro radioeléctrico y proteger las infraestructuras satelitales frente a
amenazas tecnicas e intencionadas.

En términos de Pedro Antonio Ruiz: Integrasys es el "oido" —sistemas de sefal para
escuchar y geolocalizar— y trabaja en integrar también el "ojo" —sistemas de imagen
para observar. Esa combinacion de inteligencia de sefal e inteligencia visual es
exactamente lo que los sistemas de defensa modernos necesitan para tomar
decisiones rapidas en entornos de alta incertidumbre.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, el espacio habra dejado de ser un dominio reservado a superpotencias para
convertirse en un entorno operativo cotidiano, congestionado y contestado. La
proliferacion de constelaciones de satélites de orbita baja habra cambiado
radicalmente la arquitectura de las comunicaciones globales. Y Europa, si no actua con
determinacion, corre el riesgo de ser consumidora de esa infraestructura en lugar de
constructora y operadora soberana.

La vision del sector para 2030 se articula en tres ejes. El primero es IRIS? operativo y
europeo: la constelacion de comunicaciones satelitales seguras de la UE desplegada,
conectando Ministerios de Defensa y estructuras de gobierno con encriptacion y
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soberania garantizadas. Ese programa no puede nacer desactualizado ni ejecutarse
con la lentitud de los procesos institucionales habituales. Necesita velocidad y
decision.

El segundo eje es la defensa "soft" como especialidad europea. Espana debe liderar la
integracion de capacidades defensivas que no destruyen, sino que informan, anticipan
y protegen: inteligencia de sefal, ciberdefensa, geolocalizacion, analisis de amenazas
mediante inteligencia artificial. Son capacidades criticas donde la tecnologia espafiola
ya es competitiva y donde la ventaja se puede ampliar con el apoyo institucional
adecuado.

El tercer eje es la inteligencia artificial aplicada a la toma de decisiones en entornos de
crisis. La velocidad a la que se generan amenazas en el espacio electromagnético
supera la capacidad de respuesta humana sin asistencia tecnolégica. Los sistemas que
combinan recoleccion de sefales, analisis en tiempo real e |A para recomendar
respuestas son el futuro inmediato de la defensa espacial. Integrasys trabaja ya en esa
frontera.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la geopolitica y las tensiones en las cadenas de suministro. Una crisis
en el estrecho de Ormuz, tensiones en Taiwan o un conflicto en Europa pueden
interrumpir el acceso a componentes criticos para la industria espacial y de defensa.
Para ser resilientes, el sector necesita planes de crisis, gestion de informacion agil y el
apoyo de la inteligencia artificial para tomar decisiones rapidas en tiempos convulsos.

El segundo reto es la dependencia de terceros paises en tecnologia critica. Europa
compra demasiado armamento y demasiada tecnologia fuera de sus fronteras. Esa
dependencia no es solo econdmica: es estratégica. Cuando las tensiones con Estados
Unidos generan incertidumbre arancelaria, las empresas europeas del sector quedan
atrapadas entre dos fuegos sin el respaldo institucional que necesitan.

El tercer reto es el talento y los costes. Atraer y retener talento joven europeo en un
sector exigente, adaptando la cultura empresarial a los nuevos valores de las huevas
generaciones, mientras se mantienen costes competitivos frente a empresas de
economias con estructuras de costes muy diferentes, es uno de los equilibrios mas
dificiles de gestionar.

Las palancas son igualmente claras. La innovacion es la principal: Integrasys destina el
35% de su facturacion a 1+D y ha ganado 10 premios en 10 afos. Esa cultura de
innovacion sostenida es dificil de replicar y genera ventajas competitivas acumulativas.
La presencia global —con oficinas en tres continentes y clientes en los mercados mas
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exigentes— es la segunda palanca: permite generar alianzas locales, acceder a
licitaciones internacionales y diversificar el riesgo geografico. Y la especializacion en
defensa "soft" —capacidades que informan y protegen sin destruir— es una ventaja
diferencial en un mercado donde Europa busca exactamente ese perfil.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El sector opera en uno de los marcos regulatorios mas complejos que existen:
regulacion de la ESA, normas de la Unidn Internacional de Telecomunicaciones para el
uso del espectro, legislacion europea de exportacion de tecnologia de doble uso y
normativas nacionales de defensa. La superposicion de esas capas genera
incertidumbre y ralentiza procesos que en este sector no pueden permitirse ser lentos.

La demanda del sector al regulador europeo es clara: mas agilidad. Los programas
como IRIS? no pueden gestionarse con los tiempos de la burocracia institucional
tradicional. Si nacen desactualizados tecnoldégicamente, pierden su valor estratégico
antes de estar operativos. La Comision debe crear procedimientos especificos para
programas espaciales criticos que combinen rigor con velocidad de ejecucion.

En materia de exportacion e importacion dentro del ambito OTAN, el sector necesita
procedimientos mas fluidos y digitalizados. Las asimetrias entre estados miembros en
la implementacion del régimen de doble uso generan competencia desleal dentro de
la propia UE. Una empresa espanola puede encontrar mas obstaculos para exportar
determinada tecnologia que una competidora francesa o alemana, no por razones
técnicas sino por diferencias en los marcos nacionales.

La incertidumbre arancelaria con Estados Unidos es otra preocupacion central. Europa
debe negociar mejor para que las empresas soberanas europeas sean nutridas
institucionalmente y no se dependa exclusivamente de la compra de armamento y
tecnologia exterior. Finalmente, el sector reclama que se fomenten activamente los
acuerdos entre grandes empresas y pymes: la innovacion real en este sector suele
venir de las empresas mas pequenas, que necesitan el paraguas de los grandes
contratos institucionales para escalar.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Acelerar el despliegue de IRIS? con procedimientos de ejecucion agiles y
criterios de contenido industrial europeo que garanticen participacion real de empresas
de todos los estados miembros. Un programa que nace lento o desactualizado no
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cumple su funcion estratégica. La velocidad de ejecucion es parte del valor del
programa.

Propuesta 2. Crear un marco europeo armonizado para exportacion e importacion de
tecnologia de doble uso dentro del ambito OTAN, con procedimientos digitalizados y
tiempos maximos de resolucion. Las asimetrias actuales entre estados miembros
penalizan a las empresas de paises con implementaciones mas restrictivas y deben
eliminarse.

Propuesta 3. Negociar activamente con Estados Unidos para proteger a las empresas
tecnoldgicas europeas de defensa de la incertidumbre arancelaria. Europa no puede
permitir que sus empresas soberanas queden en posicion de desventaja frente a
proveedores estadounidenses en sus propios mercados de defensa.

Propuesta 4. Establecer mecanismos obligatorios de colaboracién entre grandes
empresas del sector aeroespacial y pymes innovadoras en los programas europeos de
defensa y espacio. La innovacioén real viene de las pymes; los grandes contratos
institucionales deben ser el vehiculo para que esa innovacion llegue a escala.

Propuesta 5. Invertir en la atraccién y retencion de talento joven europeo en el sector
aeroespacial y de defensa, con programas especificos de formacion, movilidad y
condiciones laborales adaptadas a las nuevas generaciones. Sin talento no hay
soberania tecnoldgica posible.

6. Mensaje final

El espacio no es el futuro. Es el presente. Las comunicaciones, la navegacion, la
seguridad y la inteligencia estratégica ya dependen hoy de infraestructura orbital. La
pregunta no es si Europa necesita soberania espacial: es si va a construirla a tiempo.

Europa tiene que ser soberana en defensa, en espacio y en ciberdefensa. Espaia
debe ser un hub europeo con capacidad defensiva, de recoleccion de
informacion y de analisis inteligente para tomar las mejores decisiones
geopoliticas. Con el marco adecuado, las empresas espainolas estan listas para
liderar ese esfuerzo.

Espana tiene empresas, talento y experiencia para contribuir de forma decisiva a esa
soberania. Integrasys lleva 35 afos haciéndolo en silencio, desde Madrid hasta Kiev,
desde Dubdi hasta Sidney, ganando en los mercados mas exigentes del mundo con
tecnologia desarrollada aqui.
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Este sector conecta con el siguiente —Industria Textil Técnica para Turismo y
Deporte 360— porque la proyeccion exterior de Espafia no se construye solo con
satélites y fragatas. Se construye también con la calidad, el disefio y la
sostenibilidad de todo lo que Espaia exporta al mundo. Del espacio a los tejidos,
la excelencia manufacturera espanola tiene muchas formas. Todo a Medida
representa la que viste la experiencia del turismo premium.

VOZ DEL CONGRESO — Pedro Antonio Ruiz, R&D Director de Integrasys

"La autonomia europea pasa por controlar el espectro satelital y proteger nuestras
comunicaciones."

Integrasys empezo con 15 personas. Hoy son 100, con presencia en tres continentes
y el 35% de su facturacion destinado a I+D. En la crisis de 2008 tomaron una decision
gue lo cambid todo: internacionalizarse. Pasaron de un 20% de actividad internacional
a un 95% actual. Fuera de Espafna reconocieron su potencial antes que nadie,
integrando sus productos y patentes en plataformas estadounidenses. Una empresa
europea que compite y gana en los mercados mas exigentes del mundo con tecnologia
desarrollada aqui.

Su especialidad es el espectro satelital: detectar interferencias, geolocalizar emisiones
y proteger infraestructuras criticas de comunicacion. Cuando se puso en orbita el
Sputnik habia muy pocos satélites. Hoy hay 20.000 y en breve seran 50.000. Gestionar
ese espectro es una cuestion de soberania. Silas sefiales del espacio se apagan y cae
el GPS, el impacto seria peor que un apagon eléctrico.

Hoy es critico el desarrollo de centros de pruebas, como los de Kiev, incluso en plena
guerra, trabajando en guerra electronica y comunicaciones por satélite en condiciones
reales.

La Agencia Espacial Espanola necesita mas musculo financiero y un despliegue de
IRIS? veloz.
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BLOQUE 4: VIDA'Y CONSUMO

SECTOR 10 — INDUSTRIA TEXTIL TECNICA PARA
TURISMO Y DEPORTE 360°

Empresa ponente: Todo a Medida | Sergio A. Manzano Plaza Bloque 4: Vida y

Consumo
/ A‘
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0. Por qué se ha elegido este sector

Cuando pensamos en industria estratégica europea, raramente pensamos en la
industria textil. Y, sin embargo, el textil en todas sus vertientes- técnico, térmico, etc-
, €s uno de los sectores donde Europa mantiene una ventaja competitiva real frente a
Asia: no en volumen ni en precio, sino en innovacion, disefo, sostenibilidad y
personalizacion. Es exactamente el tipo de industria que Europa necesita potenciar si
quiere competir en el siglo XXI desde sus fortalezas, no desde sus debilidades.

Espana tiene una tradicion textil manufacturera solida y, sobre ella, ha construido un
tejido de empresas especializadas en soluciones de alto valor afadido para sectores
exigentes: el turismo premium, el deporte de alto rendimiento, la arquitectura textil
exterior y de interiores, ademas de los espacios corporativos. Este no es el textil de la
produccion masiva. Es el textil que viste los grandes hoteles, equipa los resorts de Iujo,
personaliza los uniformes de los equipos deportivos y disefa los espacios donde la
experiencia del cliente empieza antes de que nadie abra la boca.

El turismo es el primer sector exportador de Espana, con mas de 85 millones de
visitantes en 2023 y una aportacion al PIB que supera el 12%. El textil técnico es parte
invisible pero esencial de esa experiencia: las lonas térmicas e ignifugas de los hoteles
o las tensomembranas instaladas en grandes estadios de futbol. Todo eso es industria
manufacturera espafnola con proyeccion internacional.

El momento de incluirlo en este paper es este porque la reconfiguracion de las cadenas
de suministro globales —con el nearshoring ganando terreno— abre una oportunidad
real para que la produccion textil técnica espanola, europea y sostenible, recupere
cuota frente a la produccion asiatica de bajo coste.

71



1. Quiénes somos y qué representamos

El sector textil técnico espanol abarca un conjunto diverso de empresas especializadas
en la fabricacion de tejidos y soluciones textiles con prestaciones especificas:
resistencia al fuego, impermeabilidad, propiedades antimicrobianas, durabilidad
extrema, integracion de tecnologia en el tejido. No es moda en el sentido convencional.
Es ingenieria aplicada a los materiales.

En el subsector orientado al turismo y al deporte, Espana cuenta con empresas que
trabajan para cadenas hoteleras internacionales, instalaciones deportivas de primer
nivel, cruceros, resorts y espacios de ocio premium en mercados tan exigentes como
el Caribe, el Golfo Pérsico, el sudeste asiatico y Europa central. La combinacion de
diseno, funcionalidad y personalizacion es la propuesta de valor que distingue a estas
empresas de los competidores asiaticos que dominan el volumen, pero no la
complejidad.

Todo a Medida es una empresa espanola especializada en soluciones textiles
personalizadas para el sector turistico y deportivo. Su propuesta integra disefo,
fabricacion técnicay servicio: desde la conceptualizacion del producto hasta la entrega
final, pasando por la seleccién de materiales, la adaptacion a normativas especificas
de cada mercado y la gestién de proyectos internacionales. Trabaja con hoteles
boutique y grandes cadenas, con instalaciones deportivas y con proyectos de
arquitectura de interiores donde el textil es un elemento central de la identidad del
espacio.

Lo que hace representativa a Todo a Medida no es solo lo que fabrica, sino como lo
hace: con una légica de proyecto, no de catalogo. Cada solucion es diferente porque
cada cliente tiene necesidades distintas. Esa capacidad de personalizacién a escala es
dificil de replicar y es exactamente lo que los mercados premium demandan.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, el textil técnico orientado al turismo y al deporte habra completado una
transformacion que lo situara en la interseccién de tres grandes tendencias: la
digitalizacion de la fabricacion, la sostenibilidad como estandar y la experiencia del
cliente como motor de innovacion.

El sector imagina ese horizonte articulado en cuatro ejes. La digitalizacion de principio
a fin: el disefio en 3D, la fabricacion avanzada con control digital de calidad y la
trazabilidad completa del producto desde la materia prima hasta el cliente final. La
sostenibilidad como propuesta de valor, no como obligacion regulatoria: materiales
reciclados, procesos de produccion de bajo impacto, circularidad real con sistemas de
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recogida y reutilizacion de tejidos al final de su vida util. La innovaciéon en materiales
inteligentes: tejidos con propiedades activas —termorregulacion, gestion de la
humedad, integracion de sensores— que anaden funcionalidad a la experiencia del
usuario. Y la produccion europea de proximidad como ventaja competitiva: plazos mas
cortos, mayor control de calidad, menor huella de carbono logistica y capacidad de
respuesta rapida ante cambios en la demanda.

Espana aspira en ese mapa a ser el referente europeo en soluciones textiles para
turismo premium y deporte de alto rendimiento: el pais donde se disefia y fabrica lo
que los mejores hoteles, resorts e instalaciones deportivas del mundo quieren poner
en sus espacios.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la dependencia de materias primas externas. Las fibras técnicas de
alto rendimiento —poliésteres especiales, fibras recicladas certificadas, materiales con
propiedades funcionales avanzadas— se producen mayoritariamente fuera de Europa.
Esa dependencia genera vulnerabilidad ante disrupciones en las cadenas de suministro
y limita la capacidad de controlar la trazabilidad completa del producto.

El segundo es el incremento de costes industriales. La energia, la logistica y la mano
de obra han encarecido significativamente la produccion europea en los ultimos afnos,
estrechando los margenes en un sector donde la competencia asiatica sigue
presionando en precio. Las empresas que no han diferenciado suficientemente su
propuesta de valor sienten esa presion con especial intensidad.

El tercero es la competencia internacional basada en precio. China, Bangladesh y
Vietham pueden producir textil a costes que Europa no puede igualar. La unica
respuesta sostenible es no competir en ese terreno: subir en la cadena de valor hacia
la personalizacion, la innovacion y la sostenibilidad certificada.

Las palancas competitivas son claras. La innovacion y el disefio son la primera: Europa
—y Espana dentro de ella— tiene una capacidad creativa y técnica que los
competidores asiaticos no pueden replicar facilmente. La sostenibilidad certificada es
la segunda: los mercados premium exigen cada vez mas credenciales
medioambientales verificables, y las empresas europeas que ya trabajan con
materiales reciclados y procesos limpios tienen ventaja de salida. Y la proximidad es la
tercera: fabricar cerca del cliente final reduce plazos, permite mayor personalizacion y
genera una relacion de colaboracion que fideliza.
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4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

La regulacion europea impulsa en la direccion correcta. El Reglamento de Ecodisefio,
la Estrategia Textil Sostenible de la UE y los requisitos de trazabilidad y etiquetado
digital del producto textil establecen un marco que premia a quienes ya trabajan con
criterios de sostenibilidad y penaliza a quienes siguen en el modelo de usar y tirar. Para
empresas como Todo a Medida, que ya operan con esa légica, la regulacion es una
ventaja competitiva, no una carga.

El reto regulatorio principal estd en la adaptacion normativa para las pymes. Las
certificaciones de materiales, los requisitos de reporting sostenible y los estandares
técnicos especificos de cada mercado de destino —especialmente en hoteleria, donde
las normativas contra incendios, antimicrobianas y de durabilidad varian entre paises—
generan costes de cumplimiento que pesan desproporcionadamente sobre las
empresas mas pequenas.

En el plano comercial, los acuerdos de la UE con mercados clave para el turismo
premium —Caribe, Golfo Pérsico, sudeste asiatico— son fundamentales para facilitar
el acceso de las empresas textiles especializadas a esos mercados. Las barreras
arancelarias son en muchos casos menores que las barreras no arancelarias:
homologaciones locales, requisitos de certificacion especificos y preferencias por
proveedores locales en licitaciones de grandes proyectos hoteleros.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Desarrollar un sello europeo de textil técnico sostenible y de calidad que
funcione como pasaporte de mercado para las empresas exportadoras. Un estandar
reconocido internacionalmente que certifique origen europeo, sostenibilidad verificada
y calidad técnica abriria puertas en mercados premium donde la procedencia y las
credenciales medioambientales son criterios de decision reales.

Propuesta 2. Incluir el textil técnico en los programas europeos de apoyo a la
reindustrializacion y al nearshoring. La produccion textil técnica de proximidad
contribuye a la autonomia industrial europea, reduce dependencias asiaticas y genera
empleo manufacturero cualificado.

Propuesta 3. Simplificar el acceso de las pymes textiles a las certificaciones y
estandares técnicos exigidos en los mercados de destino. Un servicio europeo de
acompanamiento en certificacion —especialmente para mercados con requisitos
especificos en hoteleria y deporte— reduciria las barreras de entrada y multiplicaria la
capacidad exportadora de las empresas mas pequenas.
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Propuesta 4. Incorporar clausulas de sostenibilidad textil en los acuerdos comerciales
con paises de destino turistico premium. Los acuerdos con los paises del Golfo, el
Caribe y el sudeste asiatico deben facilitar el acceso de proveedores europeos de textil
técnico sostenible a los grandes proyectos hoteleros financiados con inversion publica
0 semipublica en esos mercados.

Propuesta 5. Impulsar programas de compra publica innovadora en el sector turistico
y deportivo europeo que prioricen proveedores con criterios de sostenibilidad,
produccion local y trazabilidad verificada. Los grandes eventos deportivos
internacionales organizados en Europa —Juegos Olimpicos, Eurocopas, mundiales—
son una oportunidad para generar referencias publicas que impulsen la
internacionalizacion del sector.

6. Mensaje final

El textil técnico no es un sector secundario de la economia espanola. Es la industria que
viste la experiencia del turismo premium, que equipa el deporte de alto rendimiento y
gue demuestra que fabricar en Europa con calidad, disefo y sostenibilidad no es una
utopia, sino un modelo de negocio viable y competitivo.

Espaina puede ser el referente europeo en soluciones textiles para los mercados
mas exigentes del mundo. Tenemos el diseio, la capacidad técnicay la vocacion
exportadora. Lo que necesitamos es el reconocimiento estratégico de que este
sector importa y el marco regulatorio y comercial que le permita competir en
igualdad de condiciones.

Para que el textil técnico espanol contribuya plenamente a la autonomia industrial de
la UE y al liderazgo europeo en turismo y deporte de alto valor, necesitamos un sello
europeo de calidad sostenible, instrumentos financieros adaptados a las pymes y
acuerdos comerciales que abran los mercados donde nuestros clientes construyen
sus mejores proyectos.

Este sector conecta con el siguiente —Piedra Natural, Ceramica y Arquitectura—
porque el textil técnico y los materiales de revestimiento comparten el mismo
espacio: el interior de los grandes hoteles, los resorts de lujo y las instalaciones
deportivas de primer nivel. Lo que Todo a Medida pone en las telas, Porcelanosa
lo pone en los suelos y las paredes. Juntos definen la identidad material de los
espacios donde Europa exporta experiencia.
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VOZ DEL CONGRESO — Sergio A. Manzano Plaza, CEO de Todo a Medida

"La competitividad europea vendra del diseno, la sostenibilidad y la diferenciacion,
nunca del precio."

En un sector donde competir en precio con Asia es una batalla perdida, Todo a Medida
ha construido su propuesta en la direccion contraria: disefio, sostenibilidad y
personalizacion para los mercados mas exigentes. Su cliente no busca el proveedor
mas barato, busca el que entiende su proyecto y garantiza la calidad en cada entrega.

Su vision para 2030 es practica: invertir en 14D, incentivar el talento y apostar por
proyectos que combinen funcionalidad y sostenibilidad real. Trabajan ya en captacion
de agua en cubiertas y en instalaciones de paneles solares integradas en proyectos
turisticos y deportivos, analizando siempre el retorno de la inversion. La sostenibilidad
NO es un eslogan: es una decision econdmica que debe tener sentido para el cliente.

Lo que necesita el sector es reconocimiento estratégico, instrumentos financieros
adaptados a las pymes y un sello europeo de calidad sostenible que convierta el origen
europeo en una ventaja comercial, no solo en un coste de cumplimiento.
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SECTOR 11 — PIEDRA NATURAL, CERAMICA Y
ARQUITECTURA

Empresa ponente: Porcelanosa Grupo | Alfonso Muihoz Candela, International
Business Development. Bloque 4: Vida y Consumo

PORCELANOSA

0. Por qué se ha elegido este sector

La ceramica espaiola no es un producto. Es una industria. Una de las mas antiguas,
mas exportadoras y transformadas tecnolégicamente de la economia espafola, que
ha sabido convertir una tradicion centenaria en vanguardia industrial del siglo XXI.

Espana es lider europeo y uno de los tres mayores productores mundiales de ceramica.
El cluster de Castellébn concentra la mayor densidad de fabricantes, proveedores,
centros tecnoldgicos e innovacion ceramica del mundo. Lo que se disefa y fabrica alli
acaba en los grandes hoteles de Dubai, en los hospitales de Nueva York, en las
fachadas de los rascacielos de Shanghai y en los proyectos de arquitectura mas
ambiciosos del planeta.

Este sector se incluye en el paper porque es un ejemplo perfecto de lo que Europa
puede y debe ser en la economia global: no el fabricante mas barato, sino el mas
innovador, el mas sostenible y el de mayor calidad. La ceramica espanola compite con
China, India y Brasil no en precio —esa batalla esta perdida de antemano— sino en
diseno, tecnologia, durabilidad y sostenibilidad certificada. Y gana.

El momento es ahora porque la transicién verde y la industrializacion de la construccion
abren una ventana de oportunidad enorme para materiales como la ceramica:
duraderos, reciclables, higiénicos y de baja huella ambiental. Si Europa quiere construir
de forma sostenible, la ceramica espanola tiene mucho que aportar. Porcelanosa,
presente en mas de 150 paises con mas de 1.000 tiendas y showrooms, es la voz mas
autorizada para decirlo.
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1. Quiénes somos y qué representamos

El sector ceramico espanol abarca la fabricacion de pavimentos, revestimientos,
soluciones arquitectonicas, equipamiento de bano y materiales constructivos
avanzados. Es un sector intensivo en tecnologia, disefo, sostenibilidad y digitalizacion,
clave para la competitividad de la construccion europea y con una presencia
exportadora que lo convierte en uno de los grandes contribuyentes a la balanza
comercial espanola.

En cifras, el sector ceramico espanol genera mas de 20.000 empleos directos de alta
cualificacion, factura mas de 4.000 millones de euros anuales y exporta cerca del 70%
de su produccion. Su concentracion geografica en Castellon —con mas de 150
empresas fabricantes en un radio de 50 kildmetros— genera economias de escala,
ecosistemas de proveedores especializados y una capacidad de innovacion colectiva
dificil de replicar en cualquier otro lugar del mundo.

Porcelanosa Grupo fue fundada en 1973 y es hoy referente mundial en ceramica,
soluciones constructivas, equipamiento de bafo y cocina, piedra sinterizada y
superficies técnicas. Su presencia en mas de 150 paises, con mas de 1.000 tiendas y
showrooms propios, la convierte en una de las empresas espanolas con mayor
proyeccion internacional real. No exporta a través de distribuidores: tiene presencia
directa en los mercados mas exigentes del mundo.

Lo que hace singular a Porcelanosa es su capacidad de innovacion aplicada: XTONE
—su linea de piedra sinterizada de gran formato—, KRION® —su material de superficie
solida con propiedades antibacterianas—, la impresion 3D aplicada a la ceramicay los
sistemas de fachadas ventiladas son innovaciones desarrolladas en Espana que han
redefinido lo que un material ceramico puede hacer. Esa combinacion de tradicion
industrial y vanguardia tecnologica es exactamente lo que este paper necesita
representar.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, el sector ceramico espanol habra completado una doble transformacion: la
descarbonizacion de sus procesos productivos y la digitalizacion integral de su cadena
de valor. No como respuesta a la regulacion, sino como ventaja competitiva construida
antes de que la regulacion lo exija.

La vision se articula en tres ejes. El primero es la descarbonizacion industrial real:
hornos eléctricos e hibridos, integracion de hidrogeno verde en los procesos de
cocciodn, captura de CO, en las instalaciones mas intensivas y sustitucion progresiva
del gas natural como combustible principal. El sector ceramico es uno de los mas
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intensivos en energia de la industria manufacturera espanola, y su transformacion
energética es tanto una necesidad climatica como una oportunidad de competitividad
a largo plazo.

El segundo eje es la digitalizacion de principio a fin: gemelos digitales de las plantas
productivas, automatizacion avanzada, trazabilidad completa del producto desde la
materia prima hasta el cliente final, logistica inteligente y disefio digital integrado con
las herramientas BIM que utilizan arquitectos y constructores en todo el mundo.

El tercer eje es la consolidacion de Espafia como hub europeo de innovaciéon ceramica,
liderando el desarrollo de nuevos materiales, la industrializacion de la construccion con
sistemas modulares y fachadas ventiladas, la sostenibilidad aplicada con materiales de
contenido reciclado y la exportacion de soluciones completas, no solo productos, a los
mercados mas exigentes del mundo.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la volatilidad energética. El sector ceramico es intensivo en gas y
electricidad: los hornos trabajan a temperaturas superiores a 1.000 grados de forma
continua. La volatilidad del precio del gas desde 2021 ha impactado de forma directa
en los margenes del sector y ha acelerado la necesidad de diversificacion energética.
La transicion hacia hornos eléctricos e hidrogeno verde requiere inversiones masivas
que no todas las empresas pueden acometer sin apoyo financiero.

El segundo reto es la competencia extracomunitaria con menores exigencias
ambientales. Los productores chinos, indios y brasilefios compiten en precio con
productos que no cumplen los estandares europeos de sostenibilidad, seguridad y
calidad. Cuando esos productos entran en el mercado europeo sin las mismas
exigencias que se imponen a los fabricantes locales, se genera una competencia
desleal que erosiona la posicién de la industria europea.

El tercer reto es la fragmentacion regulatoria interna. La coexistencia de reglamentos
europeos con certificaciones nacionales adicionales genera duplicidades, costes
adicionales y barreras al comercio intraeuropeo que paradodjicamente penalizan mas a
los fabricantes europeos que a los extracomunitarios.

Las palancas son igualmente solidas. La innovacion en materiales es la primera:
XTONE, KRION® y las superficies técnicas de Porcelanosa son ejemplos de productos
que no tienen equivalente en los mercados de bajo coste. La internacionalizacion
consolidada es la segunda: décadas de presencia directa en mercados premium han
generado una red comercial y una reputacion de marca que es un activo estratégico
enorme. Y la sostenibilidad certificada es la tercera: la ceramica es un material
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duradero, reciclable e higiénico que encaja perfectamente en la narrativa de
construccion sostenible que domina los mercados europeos y globales de alto valor.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El marco regulatorio europeo ha permitido un gran avance econdémico y social,
garantizando estandares técnicos, ambientales y de seguridad que son una ventaja
competitiva real para la industria europea en los mercados globales. El problema no es
la regulacion europea en si: es su implementacion fragmentada y la coexistencia con
normativas nacionales adicionales que multiplican los costes de cumplimiento sin
anadir valor real.

Ejemplos concretos: Existen certificaciones de producto en determinados paises de la
UE que establecen requisitos de homologacion propios basados en normas
armonizadas, pero manteniendo criterios que difieren en determinados aspectos y que
los hacen unicos e independientes con respecto a los criterios que establecen las
normas EN e ISO. Si nos referimos a las normas especificas de determinacion de la
resistencia al deslizamiento y los criterios para elegir los pavimentos considerados
seguros dependiendo del local en el que vayan a ir instalados, tenemos que, aunque
se ha tratado de hacer un esfuerzo unificando en una unica norma europea la
determinacion de la resistencia al deslizamiento, ésta, en realidad, es un compendio de
cuatro normas diferentes que se utilizan de forma mas o menos frecuente,
dependiendo del pais de referencia. En Alemania, por ejemplo, se emplea el método de
la rampa para pies calzados y pies descalzos, en Espana el péndulo con goma blanda
(IHRD 55) que cambia respecto al estandar empleado en UK, y por ultimo, un método
denominado determinacion del coeficiente de friccion dinamico mediante tribdmetro
que se popularizé en ltalia hace algunos afos. Cuatro métodos en una unica norma
con resultados diferentes y exigencias diferentes. Estos requisitos no armonizados
frenan la competitividad, reducen la oferta disponible para el consumidor europeo,
dificultan la expansion de productos innovadores y ralentizan el avance del mercado
interior.

En el plano comercial exterior, el sector detecta una asimetria fundamental: los
productos europeos deben cumplir en mercados terceros con procesos de
homologacién costosos y lentos, mientras que los productos de esos mismos
mercados entran en Europa con controles insuficientes. Los acuerdos comerciales
deben incorporar mecanismos de reconocimiento mutuo que faciliten la entrada de
productos europeos certificados en mercados estratégicos, y deben exigir
reciprocidad en los estandares de calidad y sostenibilidad a los productos que entran
en el mercado europeo. En la linea de lo comentado anteriormente, ejemplos de las
auditorias de proceso y producto que recientemente Porcelanosa Grupo ha tenido que
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superar para poder exportar a determinados paises son las exigidas por Indonesia,
Vietnam, China (CCC), Tailandia, Malasia, Nigeria o Arabia Saudi.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Crear un registro europeo unico para empresas certificadas con normas
ISO, EN y reglamentos europeos, que elimine la necesidad de certificaciones
nacionales duplicadas. El modelo puede inspirarse en el mecanismo de licitaciones
publicas europeas, que elimind el 80% de la burocracia administrativa. Un producto
certificado en Europa debe poder venderse en toda Europa sin tramites adicionales.

Propuesta 2. Establecer un mecanismo diferenciado y mas exigente para productos
extracomunitarios, que requiera certificacion obligatoria de normas europeas antes de
acceder al mercado interior. La igualdad de condiciones no es proteccionismo: es la
condicion minima para que la competencia sea justa. Los productores europeos no
pueden competir con una mano atada a la espalda regulatoria.

Propuesta 3. Impulsar acuerdos comerciales con clausulas de homologacion directa
para productos europeos ya certificados, cuando la norma europea sea mas rigurosa
que la local. Facilitar la entrada de ceramica espanola en mercados como Estados
Unidos, Japodn, Arabia Saudi, sudeste asiatico o los paises del Golfo reduciria las
barreras no arancelarias que hoy suponen el mayor obstaculo para la expansion
internacional del sector.

Propuesta 4. Desarrollar programas europeos especificos de apoyo a la transicion
energética del sector ceramico: electrificacion de hornos, integracion de hidrogeno
verde, captura de CO, y digitalizacion industrial. La descarbonizacion de la industria
ceramica es técnicamente posible pero financieramente exigente. Sin apoyo
institucional, el ritmo de transformacion sera insuficiente para cumplir los objetivos
climaticos europeos.

Propuesta 5. Crear una ventanilla unica digital europea para tramites técnicos y
aduaneros del sector manufacturero, que integre certificaciones, declaraciones de
conformidad, tramites aduaneros y requisitos de sostenibilidad en un unico punto de
acceso. La simplificacién administrativa no es un lujo: es una condicién de
competitividad para las pymes del sector.
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6. Mensaje final

La ceramica espanola lleva décadas demostrando que fabricar en Europa con calidad,
diseno e innovacion no solo es posible: es rentable y competitivo en los mercados mas
exigentes del mundo. Porcelanosa no compite con China en precio. Compite con todos
en valor, y gana.

Pero ese modelo necesita un campo de juego justo. Una regulacion que proteja los
estandares sin fragmentar el mercado interior. Unos acuerdos comerciales que abran
puertas en lugar de crear obstaculos. Y un apoyo institucional a la transicion energética
que permita descarbonizar sin destruir competitividad.

Para que el sector ceramico contribuya plenamente a la autonomia estratégica
de la UE, necesitamos una regulacion verdaderamente armonizada que impulse
la innovacion, elimine barreras internas y permita competir en igualdad de
condiciones en el mercado global.

Espafna puede ser el hub europeo de la ceramica avanzada si la UE apuesta por
regulacion inteligente, transicion energética viable y acuerdos comerciales que
reconozcan el valor real de la calidad europea.

Este sector conecta con el siguiente —Bioeconomia y Agricultura Sostenible—
porque los materiales con los que construimos y los alimentos con los que nos
hutrimos comparten el mismo desafio: producir mas con menos impacto, con
mayor sostenibilidad y con mayor valor ahadido. Lo que Porcelanosa hace con la
arcilla y la piedra, Biorizon Biotech lo hace con la biomasa y los recursos
naturales.

VOZ DEL CONGRESO — Alfonso Muinoz Candela, International Business
Development de Porcelanosa Grupo

"Europa necesita armonizacion técnica real para competir globalmente en igualdad de
condiciones."

Porcelanosa vende calidad, disefo, innovacion e industrializacion. Van mucho mas alla
de los azulejos: superficies técnicas, fachadas ventiladas y materiales avanzados. El
99% de sus residuos se reciclan, trabajan con energia solar y depuradora propia. Son
el ejemplo de que fabricar en Europa con calidad y sostenibilidad es un modelo viable
y competitivo.

Alfonso Munoz es también jurista y europeista, y lanza una advertencia clara: la
economia europea esta ralentizada respecto a EE. UU. o China, pero el indice de
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cohesion social de la UE es el mayor del mundo. Esa es nuestra fortaleza. Lo que
debemos eliminar son los "terrible ten": certificaciones nacionales duplicadas y falta de
armonizacion que penalizan mas a los fabricantes europeos que a los competidores
extracomunitarios. Incide ademas en el gran impacto del transporte, como cuando el
flete a EE. UU. pas6 de 2.500 a mas de 10.000 ddlares, disparando sus costes
logisticos.

Su propuesta es concreta: reconocimiento técnico automatico reforzado, clausula de
no duplicidad y registro europeo digital de documentos. Un producto certificado en
Europa debe poder venderse en toda Europa sin tramites adicionales.

83



SECTOR 12 — BIOECONOMIA Y AGRICULTURA
SOSTENIBLE

Empresa ponente: Biorizon Biotech | Sergio Aguilar Roig, General Manager.
Bloque 4: Vida y Consumo

lerizen

biotech

\

0. Por qué se ha elegido este sector

Europa come. Y para comer, necesita producir. Esa afirmacion elemental esconde una
complejidad estratégica enorme que la guerra en Ucrania, la crisis de fertilizantes y la
presion climatica han puesto brutalmente de manifiesto en los ultimos anos.

La agricultura europea no es solo un sector economico. Es la base de la autonomia
alimentaria de 450 millones de personas, uno de los pocos sectores capaces de anclar
poblacion, renta y estabilidad politica en territorios que de otro modo se vacian, y un
vector de exportacion de primer orden: en 2024, las exportaciones agroalimentarias
de la UE alcanzaron un récord de 235.400 millones de euros, con un saldo comercial
positivo de 63.600 millones.

Espafa ocupa en ese mapa una posicion excepcional. Con mas del 25% de la
produccion hortofruticola de la UE, mas de 27,5 millones de toneladas producidas en
2024 y exportaciones que superaron los 20.000 millones de euros, Esparia es el primer
exportador comunitario del sector. No es un dato menor: es una posicion estratégica
que define la capacidad de Europa para alimentarse con menor dependencia exterior.

Biorizon Biotech, con sede en Almeria, representa en este paper algo mas que una
empresa biotecnoldgica. Es el ejemplo de como la ciencia espafnola puede resolver
algunos de los problemas mas urgentes de la agricultura europea: producir mas con
menos insumos, reducir la dependencia de fertilizantes importados y hacerlo con
tecnologia desarrollada aqui, en Europa, a partir de microalgas cultivadas en uno de los
entornos mas exigentes del continente.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector agricola espanol generd en 2024 un valor anadido bruto de 40.491 millones
de euros, equivalente al 2,5% del PIB, y sostuvo 680.200 empleos equivalentes a
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tiempo completo. Dentro de él, la produccion vegetal —especialmente frutas y
hortalizas— es el motor principal, con una capacidad exportadora que no tiene
parangon en Europa occidental.

Pero este sector no se incluye en el paper solo por su peso economico presente. Se
incluye porque en 2030 la produccion agricola europea sera un sector de primer orden
estratégico: una de las bases de la autonomia material de la UE en un entorno de
tensiones geopoliticas, fragmentacion comercial, presion climatica y competencia
creciente por recursos como el agua, la tierra cultivable y los insumos agricolas.

Biorizon Biotech es una empresa multinacional de biotecnologia con sede en Almeria,
pionera a nivel mundial en la produccion, desarrollo y comercializacion de productos
bioestimulantes y de bioproteccién para la agricultura, basados en microalgas y otros
microorganismos. Fue la primera empresa del mundo en comercializar
internacionalmente un bioestimulante basado en microalgas, lo que la convierte en
referencia global de un mercado en rapido crecimiento.

Los bioestimulantes son productos que mejoran la eficiencia fisioldgica de los cultivos:
aumentan el rendimiento, mejoran la calidad del producto final y permiten reducir el uso
de fertilizantes quimicos y fitosanitarios. Un gran metaanalisis con mas de 1.000
comparaciones y 180 estudios encontrd un aumento medio de rendimiento del 17,9%
con su uso, siendo el efecto mayor en hortalizas —exactamente el subsector donde
Espana es lider europeo— con un incremento del 22,8%. En climas aridos y suelos con
baja materia organica, el efecto es aun mas pronunciado. Almeria, donde opera
Biorizon, es el laboratorio natural perfecto para desarrollar y probar estas tecnologias.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, la agricultura europea habra dado un salto cualitativo impulsado por cinco
transformaciones simultaneas que Biorizon y el conjunto del sector consideran
ineludibles.

La primera es la biotecnologia como estandar productivo. Los bioestimulantes basados
en microalgas, las bacterias beneficiosas y los extractos vegetales dejaran de ser una
alternativa nicho para convertirse en herramientas habituales de la agricultura
profesional europea. La Comisidn mantiene como objetivo para 2030 reducir las
pérdidas de nutrientes al menos un 50% y el uso de fertilizantes al menos un 20%. Los
bioestimulantes son la palanca mas eficiente para lograrlo sin sacrificar rendimiento.

La segunda transformacion es la digitalizacion y la inteligencia artificial aplicadas al
campo: agricultura de precision, automatizacion de tareas, trazabilidad completa
desde el campo hasta la mesa, gestion inteligente del agua y los nutrientes, y sistemas
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de alerta temprana ante plagas y enfermedades. Espafa, con su liderazgo en
produccién hortofruticola, tiene un incentivo enorme para liderar esa digitalizacion.

La tercera es la seguridad alimentaria como eje geopolitico. La dependencia europea
de proteina vegetal importada, de fertilizantes de origen ruso o de semillas controladas
por un pufado de multinacionales no europeas es una vulnerabilidad que 2030 no
puede permitirse ignorar. Reducir esas dependencias es tan estratégico como reducir
la dependencia energética.

La cuarta es la revalorizacion de la produccion espanola en los mercados globales, con
mayor tecnologia de los alimentos, mejor transformacion del producto en origen y
mayor capacidad de negociacion de los productores frente a los distribuidores.

La quinta es Espana como nodo clave de la independencia alimentaria europea: el pais
gue garantiza que Europa pueda comer frutas y verduras de calidad sin depender de
terceros paises que no aplican los mismos estandares sanitarios y laborales.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la dependencia geopolitica en insumos estratégicos. Los fertilizantes
nitrogenados dependen del gas natural; el fosforo y el potasio se importan de un
numero muy reducido de paises; las semillas estan controladas por pocas
multinacionales de origen no europeo. Una crisis en cualquiera de esos eslabones tiene
consecuencias directas en la produccion alimentaria europea. La biotecnhologia —y en
particular los bioestimulantes— es una de las respuestas mas eficaces a esa
dependencia porque reduce la cantidad de insumos externos necesarios por unidad
de produccion.

El segundo reto es la disponibilidad de agua y tierra cultivable. Espafia ya vive con
restricciones hidricas severas en sus principales zonas productoras. EI cambio
climatico agravara esa situacion. Las tecnologias que mejoran la eficiencia en el uso
del agua —WUE, water use efficiency— y del nitrégeno —NUE, nitrogen use
efficiency— son prioritarias, y los bioestimulantes de microalgas tienen efectos
demostrados en ambas métricas.

El tercer reto es la atraccién de talento innovador al sector. La inteligencia artificial, la
robotica, la genética y la microbiologia aplicadas a la agricultura necesitan perfiles que
hoy prefieren otros sectores. Mejorar la imagen y las condiciones del sector agricola
como espacio de innovacion tecnoldgica es una prioridad que requiere accion tanto
empresarial como institucional.
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Las palancas son igualmente claras. La innovacion biotecnoldgica es la primera:
Biorizon es prueba de que Espafa puede liderar globalmente en este ambito desde
Almeria. Los acuerdos comerciales que protejan la produccion espanola frente a
competidores con menores estandares son la segunda. Y la formacion universitaria y
profesional orientada a la agricultura del futuro es la tercera palanca para construir el
talento que el sector necesita.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El marco regulatorio europeo para la agricultura avanza en la direccion correcta, pero
con una velocidad que no siempre acompana a la innovacion. El Reglamento europeo
de bioestimulantes —incluido en el Reglamento (UE) 2019/1009— ha supuesto un
avance importante al establecer una categoria especifica para estos productos, pero
los procesos de registro siguen siendo lentos y costosos, especialmente para
productos basados en organismos vivos como las microalgas.

La falta de agilidad en los procesos de reconocimiento mutuo para insumos agricolas
dentro de la UE es una de las fricciones mas sefaladas por el sector. Un bioestimulante
registrado en Espafia no puede comercializarse automaticamente en Francia o
Alemania: debe pasar por procesos nacionales adicionales que duplican costes y
ralentizan la expansion comercial en el mercado interior.

En el plano aduanero, la asimetria mas grave es la entrada en el mercado europeo de
productos alimentarios tratados con sustancias o materias activas no aprobadas en la
UE. Los productores espafnoles compiten bajo estandares sanitarios y laborales muy
exigentes frente a importaciones que no los cumplen. Eso no es libre comercio: es
competencia desleal institucionalizada.

Los acuerdos comerciales deben incorporar clausulas espejo que exijan a los
productos importados los mismos estandares sanitarios, medioambientales y laborales
gue se exigen a los productores europeos. Sin esa reciprocidad, la regulacion europea
penaliza a sus propios agricultores.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Agilizar y simplificar el registro de bioestimulantes y bioprotectores en la
UE, reduciendo tiempos y costes para productos basados en microorganismos y
extractos naturales de origen europeo. La innovacion biotecnoldgica no puede esperar
anos para llegar al mercado. El tiempo y el coste de registro deben ajustarse a la
realidad del sector.
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Propuesta 2. Establecer un control aduanero efectivo que exija a los productos
alimentarios importados los mismos requisitos sanitarios y de insumos que se aplican
a la produccion europea. No pueden entrar en el mercado europeo alimentos tratados
con sustancias no aprobadas en la UE. La reciprocidad en estandares es una condicion
de competencia justa.

Propuesta 3. Impulsar ayudas a la investigacion en biotecnologia, genética y robotica
aplicadas a la agricultura, con lineas especificas en Horizonte Europa para el desarrollo
de bioestimulantes, biofertilizantes y soluciones de bioproteccién de origen europeo
que reduzcan la dependencia de insumos externos.

Propuesta 4. Desarrollar una politica fiscal favorable al sector agrario que reconozca
su caracter esencial y estratégico, incluyendo incentivos al uso de tecnologias
sostenibles, apoyo al acceso a seguros agrarios y sistemas de agrupacion de
productores que mejoren su capacidad de negociacion frente a los grandes
distribuidores.

Propuesta 5. Acelerar el reconocimiento mutuo de insumos agricolas dentro del
mercado interior europeo. Un producto registrado en un estado miembro bajo los
estandares europeos debe poder comercializarse en toda la UE sin procesos
nacionales adicionales. La fragmentacion del mercado interior perjudica especialmente
a las pymes innovadoras que no tienen recursos para multiplicar los procesos de
registro pais por pais.

6. Mensaje final

La agricultura europea es un referente mundial de como queremos alimentar al mundo:
con calidad, con sostenibilidad, con respeto a la salud de las personas y del planeta.
Ese modelo necesita inversidn, apoyo institucional y el reconocimiento de que producir
alimentos de forma sostenible en Europa no es un coste: es una inversion en
autonomia, en estabilidad y en el tipo de mundo que queremos construir.

El sector agricola es motor de riqueza y estabilidad para la sociedad europea.
Para que contribuya plenamente a la autonomia estratégica de la UE,
necesitamos regulacion agil que acompaiie lainnovacion, acuerdos comerciales
que exijan reciprocidad en estandares y una apuesta decidida por la
biotecnologia europea como palanca de la agricultura sostenible del futuro.

Biorizon Biotech demuestra que la biotecnologia espafola puede liderar globalmente
desde Almeria, convirtiendo microalgas en soluciones que reducen insumos,
aumentan rendimientos y hacen la agricultura mas resiliente ante el cambio climatico.
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Este sector conecta con el siguiente —Biotecnologia y Salud Natural— porque la
misma ciencia que mejora los cultivos puede mejorar la salud humana. Las
microalgas que Biorizon aplica a la agricultura tienen primas hermanas en el
mundo de la salud funcional y los suplementos naturales que empresas como
Hifas da Terra lleva al mercado global. De la tierra al organismo humano, la
biotecnologia espaiiola recorre todo el camino.

VOZ DEL CONGRESO — Sergio Aguilar Roig, General Manager de Biorizon
Biotech

"La agricultura europea sera sostenible, digital y biotecnoldgica o no sera."

Almeria concentra una extension de invernaderos de 100 kildbmetros de anchura que
produce el 25% de la hortofruticultura de toda la UE y sostiene 700.000 empleos.
Biorizon Biotech trabaja desde alli con bioestimulantes basados en microalgas que
mejoran la productividad de los cultivos entre un 17 y un 25%, sin pesticidas y con uso
eficiente del aguay los nutrientes. Su patente sobre el proceso de hidrdlisis en cascada
dentro de un reactor cerrado permite desarrollar formulaciones a la carta para cada
cultivo. Con un gasto pequeno, los resultados para el agricultor son extraordinarios.

La agricultura de 2030 que describen combina estos bioestimulantes con drones que
detectan plagas en un pixel, termografia para medir goteros y robots que trabajan el
campo de forma auténoma. El principal freno no es tecnoldgico sino regulatorio:
registrar un fungicida o un acido citrico puede llevar hasta 10 afios por la presion de los
lobbies quimicos. Piden un fast track real para bioprotectores de origen natural, ayudas
a la investigacion y clausulas espejo en los acuerdos comerciales que exijan a los
productos importados los mismos estandares sanitarios que se imponen a los
productores europeos.
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SECTOR 13 —BIOTECNOLOGIA Y SALUD NATURAL

Ponente: Experta independiente - Global Sales Manager en Hifas da Terra |
Raquel Torres. Bloque 4: Vida y Consumo

Este sector ha sido representado por Raquel Torres, experta independiente en
hegocios internacionales ademas de Global Export Manager. Su participacion se
realiza a titulo personal, aportando una vision estratégica basada en su actual
experiencia en desarrollo de decenas de mercados globales para biotecnhologia.

0. Por qué se ha elegido este sector

La salud es el mercado mas grande del mundo. Y dentro de él, uno de los segmentos
de mayor crecimiento es el de la salud natural, funcional y preventiva: productos que
no curan enfermedades en el sentido farmacologico clasico, sino que refuerzan el
organismo, mejoran la calidad de vida y reducen la necesidad de intervencion médica
convencional. Es un mercado global que supera los 200.000 millones de euros anuales
y crece a tasas de dos digitos, impulsado por el envejecimiento de la poblacion, la
mayor conciencia sobre la salud y la busqueda de alternativas naturales y sostenibles.

Espanfa tiene en este sector una posicion que sorprende a quienes no lo conocen
desde dentro. La combinacion de biodiversidad excepcional, tradicion en medicina
natural, capacidad investigadora en biotecnhologia y un ecosistema creciente de
empresas especializadas situa al pais en la frontera de la innovacion en salud natural a
escala europea y global.

Hifas da Terra es un ejemplo de esta posicién. Una empresa gallega fundada hace mas
de dos décadas que ha convertido los hongos medicinales —un recurso natural
abundante en el noroeste peninsular— en productos biotecnoldgicos de alta calidad
con evidencia cientifica, presencia en mas de 30 paises y reconocimiento internacional
en los mercados mas exigentes del mundo. No es una herboristeria sofisticada: es
ciencia aplicada, con I+D propio, con ensayos clinicos y con una vocacion exportadora
gue la ha llevado a competir con los grandes del sector a nivel global.

Este sector se incluye en el paper porque ilustra perfectamente lo que Europa necesita
construir: industrias de alto valor afadido, basadas en recursos naturales propios, con
ciencia solida detras y capacidad de internacionalizacion real. En un mundo donde
China domina la produccion de hongos medicinales en volumen, empresas como Hifas
da Terra compiten en calidad, en trazabilidad y en evidencia cientifica. Y ganan en los
mercados donde eso importa.
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1. Quiénes somos y qué representamos

El sector de la biotecnologia aplicada a la salud natural en Espafia abarca un
ecosistema diverso de empresas que trabajan en la interseccion entre la ciencia, la
naturaleza y el bienestar humano: desde laboratorios especializados en extractos de
plantas medicinales hasta empresas de microbioma, suplementos funcionales,
cosmeética biotecnolégica y alimentacion funcional. Es un sector que en Espafia mueve
mas de 3.000 millones de euros anuales, con una tasa de crecimiento superior a la
media industrial y una capacidad exportadora creciente hacia Europa, América del
Norte y Asia.

Lo que distingue al segmento de mayor valor es la combinacion de rigor cientifico y
origen natural. No son productos de farmacia convencional ni suplementos sin
respaldo. Son soluciones biotecnoldgicas con estudios de eficacia, protocolos de
calidad certificados y una trazabilidad que va desde el cultivo controlado del hongo
hasta el producto acabado en manos del consumidor o del profesional de la salud.

La directora de ventas global de Hifas da Terra nos habla de esta empresa fundada en
Galicia hace mas de veinte aflos con una visidon que entonces era pionera: que los
hongos medicinales, utilizados durante milenios en la medicina tradicional asiatica,
podian convertirse en productos biotecnoldgicos rigurosos con aplicacion en la salud
moderna. Hoy esa vision es una realidad exportable. La empresa cultiva sus propias
materias primas bajo condiciones controladas, desarrolla sus formulaciones con I+D
propio, trabaja con oncélogos, inmundlogos y medicos integradores en varios paises y
distribuye sus productos en mas de 30 mercados, con especial presencia en Europa
central, América del Norte y el mercado asiatico.

Su linea de productos abarca desde suplementos para el sistema inmunitario hasta
formulaciones de apoyo oncoldgico, gestion del estrés, salud digestiva y rendimiento
cognitivo. Todo con certificaciones internacionales, controles de pureza y ausencia de
contaminantes, y una politica de comunicacion cientifica que la diferencia radicalmente
de los competidores que venden promesas sin evidencia.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, el mercado global de salud natural y biotecnologia aplicada al bienestar habra
crecido hasta superar los 300.000 millones de euros, con Europa como uno de los
mercados de mayor exigencia y mayor valor por unidad. El consumidor europeo de
2030 sera mas informado, mas exigente con la evidencia cientifica y mas sensible a la
trazabilidad y la sostenibilidad de los productos que consume. Eso es una ventaja para
las empresas europeas que ya operan con esos estandares.
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La vision del sector para 2030 se articula en cuatro ejes. El primero es la consolidacion
de la evidencia cientifica como estandar del sector: los productos sin respaldo de
estudios clinicos o al menos preclinicos rigurosos perderan cuota frente a los que
pueden demostrar su eficacia. Hifas da Terra lleva afos construyendo esa base
cientifica y estara bien posicionada en ese escenario.

El segundo eje es la personalizacion de la salud: la combinacion de biotecnologia,
analisis del microbioma y datos de salud individual permitira en 2030 formular
productos adaptados a las necesidades especificas de cada persona. Espana tiene
capacidad investigadora para liderar ese espacio.

El tercero es la internacionalizacion bajo estandares europeos como ventaja
competitiva. Los mercados asiaticos —especialmente Japon, Corea del Sury China—
tienen una cultura profunda de uso de hongos medicinales, pero buscan
crecientemente productos con certificaciones occidentales y evidencia cientifica
occidental. La celosia europea de calidad y trazabilidad es un pasaporte de entrada a
esos mercados que las empresas de origen asiatico no pueden replicar.

El cuarto eje es la integracion con el sistema sanitario europeo. Los productos de salud
natural con evidencia soélida pueden complementar los tratamientos convencionales,
reducir costes sanitarios y mejorar la calidad de vida de pacientes crénicos. Avanzar
en esa integracion —con los marcos regulatorios adecuados— es el granreto y la gran
oportunidad del sector para los préximos cinco anos.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la competencia asiatica en precio y volumen. China produce mas del
85% de los hongos medicinales del mundo, con costes de produccion que las
empresas europeas no pueden igualar en volumen. La respuesta de Hifas da Terra —
y del segmento de mayor valor del sector— es no competir en ese terreno: cultivar en
condiciones controladas en Galicia, con trazabilidad completa, sin contaminantes, con
formulaciones propias y con evidencia cientifica es un modelo diferente que apunta a
un cliente diferente.

El segundo reto es la complejidad regulatoria entre la categoria de suplemento
alimenticio y la de producto sanitario. Los productos de salud natural operan en una
zona gris regulatoria que varia significativamente entre estados miembros: lo que en
un pais puede comercializarse como suplemento alimenticio en otro requiere
autorizacion sanitaria especifica. Esa fragmentacion encarece la internacionalizacion y
genera inseguridad juridica.
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El tercer reto es la financiacion de la 1+D. Los estudios clinicos necesarios para
demostrar la eficacia de los productos son costosos y lentos, con horizontes de retorno
gue el capital de riesgo convencional no siempre esta dispuesto a financiar. El sector
necesita instrumentos de financiacion publica —Horizonte Europa, CDTI, lineas
especificas del BEI— que acompanen ese ciclo largo de desarrollo.

Las palancas son la calidad certificada y la trazabilidad —imposibles de replicar por los
productores de bajo coste—, la base cientifica acumulada en afos de investigacion y
colaboracion clinica, y la red comercial internacional construida con paciencia en
mercados exigentes. A eso se suma la biodiversidad gallega y espanola como recurso
natural diferencial: variedades de hongos, plantas y microorganismos que solo crecen
en determinadas condiciones geograficas y que son la materia prima de productos
unicos.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El sector opera en uno de los marcos regulatorios mas fragmentados de la industria
europea. Los suplementos alimenticios estan regulados por la Directiva 2002/46/CE,
pero su transposicion varia enormemente entre estados miembros. Las listas de
ingredientes permitidos, los limites de dosis, las claims de salud autorizadas y los
requisitos de etiquetado difieren de pais a pais, generando un laberinto regulatorio que
penaliza especialmente a las empresas mas pequenas.

El Reglamento de Claims de Salud —(CE) 1924/2006— establece que las
declaraciones de propiedades saludables deben estar autorizadas por la EFSA. El
problema es que el proceso de autorizacion es extraordinariamente lento y costoso, y
muchos ingredientes naturales con evidencia cientifica sélida no han podido obtener
claims aprobados simplemente porque nadie ha podido financiar el proceso de
solicitud. Eso crea una asimetria: los productos farmacéuticos convencionales pueden
comunicar sus beneficios con claridad; los productos naturales con evidencia similar
no pueden hacerlo.

En el plano comercial internacional, las exportaciones del sector encuentran barreras
relevantes en mercados clave. Estados Unidos exige registro especifico en la FDA para
determinadas categorias. Japon y Corea tienen sus propios sistemas de aprobacion
de ingredientes. China, aunque es el mayor mercado mundial de productos de salud
natural, tiene barreras de entrada que combinan requisitos regulatorios con
preferencias por proveedores nacionales en determinadas categorias. Navegar ese
mapa regulatorio internacional requiere recursos y conocimiento que las pymes del
sector no siempre tienen.
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5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Armonizar realmente la regulacién de suplementos alimenticios en el
mercado interior europeo, con listas positivas de ingredientes comunes, limites de
dosis armonizados y requisitos de etiquetado uniformes. La fragmentacion actual es el
mayor freno a la internacionalizacion intraeuropea del sector y genera inseguridad
juridica que penaliza a las empresas mas innovadoras.

Propuesta 2. Reformar el proceso de autorizacion de claims de salud para hacerlo mas
agil, proporcionado y accesible para ingredientes naturales con evidencia cientifica. El
sistema actual favorece a los actores con mayores recursos para financiar el proceso
de solicitud y deja fuera a innovaciones reales por razones economicas, no cientificas.

Propuesta 3. Crear lineas de financiacion especificas en Horizonte Europa para la
investigacion en biotecnologia aplicada a la salud natural, con especial atencion a
ensayos clinicos de productos derivados de la biodiversidad europea. La evidencia
cientifica es la palanca competitiva mas importante del sector; generarla requiere
inversion publica que el mercado solo no puede proporcionar.

Propuesta 4. Desarrollar acuerdos de reconocimiento mutuo con Estados Unidos,
Japon y Corea del Sur que faciliten el acceso de productos europeos certificados a
esos mercados sin procesos de duplicacion regulatoria. La calidad europea debe ser
un pasaporte, no un obstaculo adicional.

Propuesta 5. Incluir los productos de salud natural con evidencia clinica en las
estrategias europeas de salud preventiva y medicina integrativa, reconociendo su
potencial para complementar los tratamientos convencionales, reducir costes
sanitarios y mejorar la calidad de vida de la poblacion. Ese reconocimiento institucional
abriria la puerta a su integracion progresiva en los sistemas sanitarios europeos.

6. Mensaje final

La naturaleza europea es un laboratorio extraordinario. La biodiversidad del noroeste
ibérico, del Mediterraneo y de los bosques centroeuropeos contiene soluciones para
la salud humana que la ciencia apenas ha empezado a explorar. Hifas da Terra lleva
mas de veinte anos convirtiendo esa biodiversidad gallega en productos
biotecnoldgicos que llegan a pacientes y consumidores en mas de 30 paises.

Ese modelo —ciencia rigurosa, origen natural, trazabilidad europea, vocacion
global— es exactamente lo que Europa necesita construir en mas sectores y con
mas empresas. No compite en precio con Asia. Compite en calidad, en evidencia
y en confianza. Y en los mercados donde eso importa, gana.
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Para que el sector de biotecnologia y salud natural contribuya plenamente a la
autonomia estratégica de la UE y al bienestar de sus ciudadanos, necesitamos una
regulacion armonizada que elimine la fragmentacion interna, instrumentos de
financiacion que acomparien los ciclos largos de la investigacion cientifica y acuerdos
comerciales que conviertan la calidad europea en una ventaja, ho en una burocracia
adicional.

Este sector conecta con el siguiente —Moda, Retail, Lifestyle y Lujo— porque la
salud y el bienestar no terminan en el suplemento o en el tratamiento. Se
expresan también en como nos vestimos, como consumimos y qué valores
proyectamos al mundo. Lo que Hifas da Terra hace por el organismo, Desigual lo
hace por la identidad. Ambos venden algo que va mas alla del producto: venden
una forma de entender la vida.

VOZ DEL CONGRESO — Raquel Torres, Global Sales Manager de Hifas da Terra

"La biotecnologia europea necesita fast tracks para ingredientes naturales y hubs de
innovacion que conecten ciencia, empresa y sistema sanitario."

Hifas da Terra es numero uno en Europa en suplementos basados en hongos
medicinales, presentes en mas de 25 paises con crecimientos superiores al 30% desde
el covid y un 40% de su personal en [+D. Su éxito radica en lo que sus competidores
asiaticos no pueden replicar: evidencia cientifica rigurosa. Trabajan con la spin-off de
la Universidad de Santiago, tienen patentes propias y operan en la interseccion entre
medicina preventiva y tradicional, con productos como la Melena de Ledn, que mejora
el gje intestino-cerebro y la microbiota.

El problema central es la competencia desleal de China, que produce el 85% de los
hongos medicinales del mundo. El hongo absorbe todo lo que tiene alrededor, por eso
la trazabilidad es critica: saber de dénde viene el producto es una garantia de seguridad
real que los suplementos chinos no ofrecen.

Su vision es crear en Espafa un hub europeo de nutricion funcional donde
universidades, investigacion y empresa colaboren. Piden un fast track para
ingredientes naturales con evidencia cientifica, armonizacion de la regulacién de
suplementos en el mercado interior y reconocimiento de la medicina integrativa como
palanca de salud preventiva que reduce la presion sobre los sistemas sanitarios
publicos.
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SECTOR 14 — MODA, RETAIL, LIFESTYLE Y LUJO

Ponente: Experta independiente - exSales Manager Florida & Miami en Desigual
| Raquel Torres. Bloque 4: Vida y Consumo

Este sector ha sido representado por Raquel Torres, experta independiente en
hegocios internacionales ademas de Global Export Manager. Su participacion se
realiza a titulo personal, aportando una vision estratégica basada en mas de dos
décadas de experiencia en desarrollo de mercados globales para retail, moda
circular y lujo.

0. Por qué se ha elegido este sector

La moda espaiola no necesita presentacion. Zara, Mango, Camper, Loewe,
Balenciaga, Desigual: marcas que han redefinido lo que significa vestir en el siglo XXI 'y
que hoy estan presentes en las calles de Nueva York, Tokio, Dubai y Sdo Paulo. Espana
es el quinto exportador mundial de moda y el segundo de Europa, con una industria
que factura mas de 30.000 millones de euros anuales y emplea a mas de 200.000
personas de forma directa.

Pero este sector no se incluye en el paper solo por sus cifras. Se incluye porque la
moda es uno de los vectores mas potentes de proyeccién de la identidad europea en
el mundo. Cuando alguien en Miami o en Singapur compra una prenda de Desigual, no
compra solo tela: compra una estética, unos valores, una forma de entender la
creatividad y la diversidad que son profundamente europeos. Eso tiene un valor
economico enorme, pero también tiene un valor estratégico que los analisis puramente
industriales no siempre capturan.

El momento de incluirlo es este porque el sector esta en un punto de inflexion. La
regulacion europea de sostenibilidad —con el Reglamento de Ecodisefo, la Estrategia
Textil Sostenible y los requisitos de pasaporte digital del producto— va a transformar
radicalmente las reglas del juego en los préximos cinco anos. Las empresas europeas
gue lleven anos trabajando con criterios de sostenibilidad real tendran ventaja. Las que
no, enfrentaran una transicioén costosa y urgente. Y los competidores de fuera de
Europa que entren en el mercado sin cumplir esos estandares generaran una presion
gue la Comision debe abordar con instrumentos concretos.

Desigual representa en este paper un ejemplo de marca europea con presencia global,
vocacion de impacto positivo y la perspectiva de quien vende en uno de los mercados
mas competitivos del mundo: el mercado estadounidense, visto desde una de sus
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Sales Managers en Florida y Miami que son la puerta de entrada a América Latina y al
consumidor global de alto poder adquisitivo.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector de la moda, el retail y el lifestyle en Espana abarca un ecosistema que va
desde la gran distribucion —con Inditex como referente global imbatible— hasta las
marcas medianas con identidad propia, los disefadores independientes, los
fabricantes de calzado y complementos y la industria de Iujo accesible que ocupa el
espacio entre el fast fashion y el lujo puro. Es un sector extraordinariamente diverso en
tamano, posicionamiento y modelo de negocio, pero con un denominador comun: la
capacidad de crear productos con una fuerte carga de identidad, disefio y valores que
los diferencian de la produccién en masa sin rostro.

Espana exporta moda a mas de 180 paises. El calzado espanol —especialmente el de
Alicante y las Islas Baleares— es referente mundial en calidad y disefo. El sector textil
técnico complementa la moda convencional con aplicaciones en deporte, turismo y
arquitectura. Y marcas como Desigual han construido desde Barcelona una presencia
global que compite con las grandes del sector en los mercados mas exigentes.

Desigual fue fundada en Barcelona en 1984 y se ha convertido en una de las marcas
espanolas mas reconocidas internacionalmente, presente en mas de 100 paises con
una identidad visual potente, colorida y profundamente comprometida con la
diversidad y la positividad. No es una marca de lujo en el sentido tradicional: es una
marca de lifestyle que ha encontrado su nicho en el consumidor que quiere
diferenciarse, que valora la creatividad sobre el logo y que busca moda con caracter
sin pagar precios de alta costura.

Su presencia en Florida y Miami no es casual. Miami es el nodo de conexién entre
Europa, América del Norte y América Latina para el consumidor de moda premium y
lifestyle. Es el mercado donde se prueba si una marca europea tiene la consistencia y
el atractivo para competir en el entorno mas diverso y exigente del mundo. Raquel
Torres, desde esa posicion, tiene una perspectiva unica sobre lo que el mercado global
demanda de la moda europea y sobre las fricciones que las empresas del sector
encuentran en su internacionalizacion.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, el sector de la moda habra completado la transformacion mas profunda de
su historia desde la Revolucion Industrial. EI modelo de fast fashion —produccion
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masiva, ciclos cortos, precios bajos, descarte rapido— estara bajo una presion
regulatoria y social creciente que lo hara insostenible en su forma actual. Las marcas
que habran ganado seran las que hayan construido propuestas de valor basadas en
durabilidad, identidad, trazabilidad y sostenibilidad verificable.

La vision del sector para 2030 se articula en cuatro transformaciones. La primera es la
circularidad como estandar: disefo para la durabilidad, sistemas de recogida y
reutilizacion de prendas, materiales reciclados certificados y economia circular real que
reduzca el impacto medioambiental del sector sin sacrificar la creatividad ni la
accesibilidad econdémica.

La segunda es la digitalizacion de la experiencia de compra y de la cadena de valor:
pasaporte digital del producto con informacién completa sobre origen, materiales y
huella ambiental; personalizacion mediante inteligencia artificial; integracion entre
canal fisico y digital; y logistica inversa eficiente que haga viable la circularidad a escala.

La tercera transformacion es el reposicionamiento de la moda europea en el mercado
global como referente de calidad, sostenibilidad y creatividad. La marca Europa en
moda tiene un valor enorme en los mercados premium globales. Construir ese
posicionamiento colectivo —sin homogeneizar las identidades individuales de cada
marca— es una oportunidad estratégica que la UE todavia no ha explotado
suficientemente.

La cuarta es la integracion de los valores del consumidor en la propuesta de marca. El
consumidor de 2030 —especialmente el joven— no compra solo un producto: compra
una posicion sobre el mundo. Las marcas que tengan una identidad de valores clara y
coherente con sus practicas reales tendran ventaja. Desigual, con su compromiso
explicito con la diversidad y la positividad, lleva afos construyendo exactamente eso.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la competencia de plataformas de moda ultrarrapida de origen asiatico
—Shein, Temu— que operan con modelos de negocio basados en precios imposibles
de igualar, ciclos de coleccién de dias y una capacidad de captacion de atencion en
redes sociales que desafia las reglas del marketing convencional. Estas plataformas
entran en el mercado europeo sin cumplir los mismos estandares de sostenibilidad,
etiquetado y condiciones laborales que se exigen a los fabricantes europeos. Esa
asimetria no es competencia: es dumping regulatorio.

El segundo reto es la gestion de la transicion hacia la sostenibilidad con modelos de
negocio viables. Producir de forma mas sostenible cuesta mas. Comunicarlo de forma
creible requiere inversion en trazabilidad y certificacion. Y convencer al consumidor de
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gue vale la pena pagar mas por ello es un ejercicio de educacion de mercado que
ninguna empresa puede hacer sola. Necesita un marco regulatorio que nivele el campo
de juego.

El tercer reto es la internacionalizacion en mercados con barreras no arancelarias
complejas. El mercado estadounidense, donde opera Raquel Torres, tiene requisitos
especificos de etiguetado, composicion y certificacion que difieren de los europeos. El
mercado japonés, el del Golfo y los mercados emergentes tienen sus propias
particularidades. Navegar esa complejidad requiere recursos y conocimiento que las
marcas medianas no siempre tienen disponibles.

Las palancas competitivas son el disefo y la identidad de marca —imposibles de copiar
a bajo coste—, la trazabilidad y sostenibilidad certificada como diferencial en
mercados premium, y la red comercial internacional construida con afos de presencia
directa en los mercados mas relevantes. A eso se anade la creatividad espafola como
recurso renovable: Barcelona, Madrid y Valencia generan talento de disefio de primer
nivel mundial que alimenta continuamente la innovacion del sector.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

La Estrategia Textil Sostenible de la UE y el Reglamento de Ecodisefio para Productos
Sostenibles van a transformar el sector en los proximos anos. El pasaporte digital del
producto —que requerira informacion detallada sobre composicion, origen,
instrucciones de cuidado y opciones de reparacion y reciclaje— es una medida
correcta que las marcas europeas con vocacion de transparencia ya estan
preparando. Para los competidores que no quieran esa transparencia, sera una barrera
de entrada real.

El problema central es la asimetria en la aplicacion. Mientras las marcas europeas
invierten en cumplimiento, los grandes vendedores online de origen asiatico operan en
zonas grises regulatorias que les permiten eludir parte de esas obligaciones. La
Comision debe cerrar esas brechas con urgencia: el Reglamento de Mercados
Digitales y la Directiva de Responsabilidad de las Plataformas son pasos en la direccion
correcta, pero su implementacion necesita acelerarse.

En el plano comercial internacional, los acuerdos de la UE con mercados clave para la
moda premium —Estados Unidos, Japdn, Emiratos— deben incluir clausulas
especificas de reconocimiento de certificaciones de sostenibilidad europeas y de
facilitacién aduanera para productos de moda de alto valor. Los aranceles sobre textil
y calzado en muchos mercados destino siguen siendo elevados y asimétricos respecto
a los que Europa aplica a las importaciones equivalentes.
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5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Aplicar con urgencia y sin excepciones los requisitos del Reglamento de
Ecodisefo y el pasaporte digital del producto a todos los vendedores que operen en el
mercado europeo, independientemente de su origen. La sostenibilidad no puede ser
una exigencia solo para las empresas europeas mientras los competidores asiaticos
operan sin ella en el mismo mercado.

Propuesta 2. Desarrollar un sello europeo de moda sostenible con reconocimiento
internacional que funcione como diferencial competitivo en los mercados globales.
Una certificacion europea reconocida en Estados Unidos, Japén y los mercados del
Golfo convertiria los estandares europeos en una ventaja comercial, no solo en un
coste de cumplimiento.

Propuesta 3. Incluir clausulas de sostenibilidad textil y condiciones laborales minimas
en todos los acuerdos comerciales de la UE, con mecanismos de verificacion reales.
Los acuerdos que no incluyan esas clausulas generan competencia desleal para la
industria europea que ya cumple esos estandares.

Propuesta 4. Facilitar la internacionalizacion de las marcas de moda medianas
europeas con instrumentos de apoyo especificos: garantias de exportacion, asistencia
en certificacion para mercados terceros, programas de presencia en ferias
internacionales y apoyo a la digitalizacion del canal de venta internacional.

Propuesta 5. Cerrar las brechas regulatorias que permiten a las plataformas de
comercio electrénico de origen extracomunitario operar en el mercado europeo sin
cumplir las mismas obligaciones que las empresas europeas en materia de etiquetado,
sostenibilidad, seguridad del producto y fiscalidad. La igualdad de condiciones en el
mercado digital es una prioridad urgente.

6. Mensaje final

La moda europea no es un sector en declive. Es un sector en transformacion hacia un
modelo mas sostenible, mas creativo y comprometido con los valores que Europa
quiere proyectar al mundo. Las marcas que lideren esa transformaciéon —como
Desigual desde Barcelona o Miami— demostraran que la creatividad, la sostenibilidad
y la rentabilidad no son incompatibles: son exactamente la misma cosa cuando se hace
bien.

o o7

Espaina tiene el talento, las marcas y la tradicion paraliderar esa agenda europea.
Lo que necesita es un campo de juego justo donde los estandares que se exigen
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a los productores europeos se exijan también a quienes quieran acceder al
mercado europeo.

Para que el sector de la moda, el retail y el lifestyle contribuya plenamente a la
proyeccion exterior de Europa y a su autonomia industrial, necesitamos regulacion que
nivele el campo de juego, acuerdos comerciales que reconozcan el valor de la
sostenibilidad certificada y el apoyo institucional para que las marcas europeas
compitan en los mercados globales con todas las herramientas necesarias.

Este sector conecta con el siguiente y ultimo —Medios de Comunicacion y
Narrativa Econémica— porque la moda no existe sin narrativa. Una marca es, en
su esencia, una historia que se cuenta de forma coherente a lo largo del tiempo.
Y la capacidad de contar bien la historia de Espaia y de Europa en el mundo —su
industria, su innovacion, su sostenibilidad, sus valores— es exactamente lo que
el ultimo sector de este paper viene a defender.

VOZ DEL CONGRESO — Raquel Torres, exSales Manager Florida & Miami de
Desigual

"Europa debe recuperar soberania industrial textil y liderar la moda circular."

Desigual nacio en Barcelona en 1984 y esta hoy presente en mas de 100 paises con
una identidad visual potente y un compromiso explicito con la diversidad y la
positividad. Raquel Torres la representd desde Miami, que no es una eleccion casual:
Miami es el nodo donde se prueba si una marca europea tiene consistencia y atractivo
para competir en el entorno mas diverso y exigente del mundo, la puerta de entrada a
Ameérica Latina y al consumidor global de alto poder adquisitivo.

Su mensaje es claro: Espana quiere impulsar un Hub Europeo de la Moda Circular,
apostando por residuos textiles, materiales sostenibles, ecodisefio y omnicanalidad. La
palanca competitiva no es el precio sino la creatividad, la trazabilidad y los valores de
marca. El consumidor de 2030 no compra solo un producto: compra una posicion
sobre el mundo.

El problema urgente son plataformas como Shein o Temu, que operan en el mercado
europeo sin cumplir los mismos estandares de sostenibilidad, etiquetado y condiciones
laborales que se exigen a los fabricantes europeos. Eso no es competencia: es
dumping regulatorio. La Comisidén debe aplicar sin excepciones el Reglamento de
Ecodiseno y el pasaporte digital del producto a todos los vendedores que operen en el
mercado europeo, independientemente de su origen. La sostenibilidad no puede ser
una exigencia solo para las empresas europeas.
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BLOQUE 5: COMUNICACION Y SMART
MANUFACTURING

SECTOR 15 — MEDIOS DE COMUNICACION Y
NARRATIVA ECONOMICA

Empresa ponente: TuComex presenta el tejido de smart manufacturing espaiol

Cristina Peina cuenta su experiencia en empresas de climatizacion, maquinaria
para la construccion, y como desde TuComex, han dado soporte comercial a
fabricantes espaioles como Iberstraws, lideres en Europa en la fabricacion de
pajitas de papel.

0. Por qué se ha elegido este sector

Este sector cierra el paper porque es el que da sentido a todos los demas. De nada
sirve tener la mejor tecnologia hidrica, si nadie la conoce. De nada sirve construir las
fragatas mas avanzadas de Europa, si la narrativa estratégica del continente no las
incluye. De nada sirve exportar ceramica, hongos medicinales o moda sostenible si
Europa no sabe contar al mundo lo que vale.

La narrativa econdmica es poder. Los paises que saben contar su historia industrial y
tecnoldgica con claridad, con orgullo y con evidencia atraen inversion, generan
confianza, influyen en las reglas del juego y ocupan un espacio en la mente de los
decisores globales que los paises silenciosos nunca alcanzan. Estados Unidos lleva
décadas siendo el maestro absoluto de esa narrativa. China ha aprendido la leccion y
la ejecuta con una consistencia y una escala que Europa todavia no ha igualado.

Espana tiene un problema de narrativa que no es un problema de contenido sino de
packaging y de amplificacion. Los quince sectores presentados en este paper son la
prueba de que la industria y la tecnologia espanola tienen mucho que contar. El
problema es que no siempre se cuenta bien, no siempre se cuenta en los foros
adecuados y no siempre se cuenta con la coherencia y la coordinacion necesarias para
gue el mensaje llegue donde tiene que llegar.

Iberstraws representa en este paper algo mas amplio que una empresa: representa al
ecosistema de smart manufacturing y TuComex les aporta esa narrativa econémica,
apoyado en medios de comunicacion y plataformas especializadas que conectan la
realidad industrial espanola con los mercados, los inversores, los reguladores y la
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opinion publica. La comunicacion es la voz que amplifica las otras catorce voces de
este paper.

1. Quiénes somos y qué representamos

El sector de los medios de comunicacién econémica y la narrativa industrial en Espana
abarca un ecosistema diverso: medios especializados en economia y empresa,
agencias de comunicacion corporativa, plataformas de contenido B2B, eventos y
congresos sectoriales, think tanks econdmicos y el creciente espacio de la
comunicacioén digital especializada. Es un sector que en si mismo mueve miles de
millones de euros, pero cuyo valor estratégico es mucho mayor que su peso
economico directo: es el sector que construye la reputacion de todos los demas.

El smart manufacturing —la fabricacion inteligente— es el contexto industrial en el que
este sector opera con mayor relevancia. La digitalizacion de la industria manufacturera
espanola, con su combinacion de robdtica, automatizacion, loT industrial, inteligencia
artificial aplicada a la produccion y gemelos digitales, es una historia de transformacion
extraordinaria que raramente sale de los circulos especializados. Las empresas que
estan digitalizando sus fabricas en Galicia, en el Pais Vasco, en Catalufa o en Valencia
estan haciendo algo que merece ser contado a escala europea y global.

Iberstraws representa al tejido de empresas industriales innovadoras que han
transformado sectores tradicionales con tecnologia y sostenibilidad, y cuya historia
ilustra perfectamente lo que la industria espafola puede hacer cuando combina
ingenio, inversion y vocacion exportadora.

TuComex es una empresa consultora que ayuda a las empresas a abrir nuevos
mercados desarrollando una comunicacion asertiva basada en inteligencia econémica,
es decir, ayuda a las organizaciones a construir su narrativa estratégica y a
posicionarse en los espacios donde se toman las decisiones que importan y antes las
personas clave.

2. Vision 2030 del sector

En 2030, la narrativa econémica habra adquirido una dimension estratégica explicita
en la politica industrial y comercial europea. La guerra de los relatos —quién cuenta la
historia del comercio global, de la tecnologia y de los valores industriales— sera tan
importante como la guerra de los aranceles o de los estandares técnicos. Europa
necesita estar en ese campo con la misma determinacion con la que esta en los otros.
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La vision del sector para 2030 se articula en tres ejes. El primero es la
profesionalizacion de la comunicacion econdmica europea: medios especializados con
recursos, independencia y alcance internacional que puedan construir una narrativa
sobre la industria y la tecnologia europea comparable en calidad y en distribucion a la
gue producen los grandes medios anglosajones. The Economist, Financial Times o
Bloomberg definen en gran medida cémo el mundo percibe la economia europea.
Europa necesita sus propias voces con ese alcance.

El segundo eje es la integracion de la narrativa en la politica industrial. Cada programa
europeo de inversion, cada acuerdo comercial y cada regulacion importante debe ir
acompanada de una estrategia de comunicacion que explique su valor a las empresas,
a los ciudadanos y a los socios internacionales. La brecha entre lo que Europa hace y
lo que Europa comunica que hace es uno de los mayores despilfarros de capital
institucional del continente.

El tercer eje es el posicionamiento de Espana como referente de smart manufacturing
europeo. Las fabricas inteligentes espanolas, los clusteres industriales digitalizados y
las empresas que han transformado sectores tradicionales con tecnologia avanzada
son historias que merecen ser contadas en Bruselas, en Berlin, en Washington y en
Tokio. Este congreso es exactamente el tipo de iniciativa que construye ese
posicionamiento.

3. Retos actuales y palancas de competitividad

El primer reto es la fragmentacion del ecosistema de medios econdémicos europeos. A
diferencia del espacio anglosajon, donde unos pocos medios de referencia concentran
la atencién de los decisores globales, el ecosistema europeo esta fragmentado por
idiomas, por mercados nacionales y por modelos de negocio que no siempre son
sostenibles. Esa fragmentacion diluye el impacto y hace mas dificil construir una
narrativa europea coherente y con alcance global.

El segundo reto es la desinformacion econdmica y la competencia de contenidos de
baja calidad. En un entorno de sobreabundancia informativa, los contenidos rigurosos,
bien documentados y con perspectiva estratégica compiten en los mismos algoritmos
que el ruido. Construir audiencias fieles y de calidad —los decisores que realmente
importan— requiere inversion sostenida en credibilidad que los modelos de negocio
publicitarios convencionales no siempre pueden sostener.

El tercer reto es la velocidad del cambio tecnologico aplicado a los medios. La
inteligencia artificial esta transformando la produccion de contenido econémico con
una rapidez que obliga a repensar los modelos de valor afadido de los medios
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especializados. Las redacciones que no definan claramente qué aportan que la IA no
puede replicar quedaran en una posicién muy dificil antes de 2030.

Las palancas son la credibilidad acumulada como activo principal —imposible de
automatizar ni de replicar rapidamente—, la especializacion sectorial profunda que
genera contenido de referencia para comunidades profesionales especificas, y la
capacidad de conectar empresa, instituciéon y mercado en un mismo espacio de
conversacion.

Eventos como el Congreso TuComex son precisamente eso: plataformas donde la
narrativa econdémica se construye en tiempo real, con los protagonistas presentes.

4. Marco regulatorio, aduanero y comercial

El sector de los medios y la comunicacion opera en un marco regulatorio europeo que
esta evolucionando rapidamente, con implicaciones directas para la narrativa
economica. La Ley Europea de Libertad de los Medios de Comunicacion establece
garantias para el pluralismo y la independencia editorial que son una base necesaria
para que exista una narrativa econdmica europea de calidad. Sin medios
independientes, no hay narrativa creible.

El Reglamento de Servicios Digitales —DSA— y el Reglamento de Mercados Digitales
—DMA— reconfiguran las reglas del juego para la distribucion de contenido
econdémico en plataformas digitales. La visibilidad de los medios especializados
europeos en los grandes algoritmos de distribucion —Google, Meta, Linkedin—
depende de reglas que hoy favorecen el contenido de mayor volumen y mayor
engagement sobre el contenido de mayor rigor y valor informativo. Corregir esa
asimetria algoritmica es una cuestion de politica publica, no solo de negocio.

En el plano comercial, el sector detecta una oportunidad clara en los programas
europeos de comunicacion e imagen exterior. La UE invierte recursos significativos en
comunicacion institucional, pero podria multiplicar su impacto colaborando mas
estrechamente con el ecosistema de medios y comunicacion privados especializados,
que tienen audiencias, credibilidad y capacidad de distribucion que las comunicaciones
institucionales directas no pueden igualar.

5. Propuestas a la Comision Europea

Propuesta 1. Desarrollar un programa europeo de narrativa industrial y tecnoldgica
que apoye la produccion y distribucién internacional de contenido sobre la industria, la
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innovaciéon y la tecnologia europea. El equivalente comunicativo del programa
Erasmus: una inversion en como Europa se cuenta a si misma en el mundo, con
participacion de medios, empresas e instituciones de todos los estados miembros.

Propuesta 2. Integrar estrategias de comunicacion explicitas en todos los grandes
programas de inversion y politica industrial europea. Horizonte Europa, el Plan
Industrial del Pacto Verde, el CHIPS Act europeo: cada uno de estos programas genera
historias extraordinarias de innovacién e impacto que permanecen invisibles por falta
de una estrategia comunicativa a la altura. Cambiar eso no es un lujo: es una condicion
de eficacia politica.

Propuesta 3. Apoyar el desarrollo de medios econdmicos europeos con alcance
internacional mediante instrumentos de financiacion que no comprometan su
independencia editorial. EI modelo de las agencias de noticias europeas y de
determinados medios de referencia demuestra que es posible combinar apoyo publico
con independencia real. Europa necesita voces propias en los espacios donde se
forma la opinién econémica global.

Propuesta 4. Trabajar con las grandes plataformas digitales para desarrollar criterios
de visibilidad algoritmica que no penalicen el contenido riguroso y especializado frente
al contenido de alto volumen y bajo valor informativo. La calidad informativa es un bien
publico que los algoritmos de maximizacion de engagement sistematicamente
infravaloran.

Propuesta 5. Reconocer y apoyar los congresos, foros y eventos de diplomacia
econdmica privada —como el Congreso TuComex— como instrumentos de politica
exterior y comercial complementarios a los canales institucionales. Son espacios
donde la narrativa se construye con los protagonistas reales, donde las propuestas
llegan a quienes pueden implementarlas y donde la voz de la empresa conecta
directamente con la politica. Su valor estratégico supera su coste.

6. Mensaje final

Este paper termina donde empezo: en la conviccion de que Espana tiene mucho que
decir en la conversacion sobre el futuro industrial y comercial de Europa, y de que esa
voz vale mas cuando estd organizada, argumentada y amplificada en los foros
adecuados.

Los quince sectores presentados en este congreso son quince historias de innovacion,
resiliencia y proyeccion exterior que merecen ser conocidas en Bruselas, en Berlin, en
Washington y en los mercados donde se decide el futuro del comercio global.
Contarlas bien no es vanidad: es estrategia.
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Para que Europa sea el actor global que quiere ser, necesita no solo fabricar mejor,
innovar mas y comerciar con mas inteligencia. Necesita también contar mejor lo que
hace, con la claridad, el orgullo y la coherencia que sus logros merecen. Esparia esta
lista para liderar esa narrativa. Este congreso es la prueba de que ya ha empezado.

VOZ DEL CONGRESO — TuComex e Iberstraws

"Esparia puede liderar la nueva industria sostenible europea con su smart
manufacturing”

La narrativa econdémica es poder, y Espanfia tiene un problema no de contenido sino de
ampilificacion y coordinacion. El reto es contarlo bien, en los foros adecuados y con la
coherencia necesaria para que el mensaje llegue donde tiene que llegar. Este Congreso
es exactamente eso, proyeccion en Bruselas. Darle espacio en la Comision Europea
significa mostrar industria espanola real.

Iberstraws encarna una empresa espanola que fabrica pajitas de papel 100%
sostenibles a escala industrial, sustituyendo plasticos por alternativas biodegradables
con vision exportadora. Es la demostracion de que Espaina puede producir, innovar y
escalar en sectores prioritarios para la transicion verde europea, gracias a su
capacidad productiva solida, materiales sostenibles, tecnologia propia y fabricacion
inteligente con impacto directo en la vida diaria.
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5. Los Trade Champions de la Comision Europea

LA VOZ DEL EXPORTADOR

Cristina Pefia Andrés, nombrada Trade Champion de la Comision Europea en
2025

Cristina Pena ha sido reconocida por la Comisién Europea como una de las personas
que mejor representan, impulsan y comunican el valor del comercio internacional de la
UE.

TuComex trabaja en la interseccion entre la empresa espafola y los mercados
internacionales con una mision concreta: reducir la distancia entre las oportunidades
que existen en el mundo y la capacidad real de las empresas —especialmente
pymes— para aprovecharlas.

Ese trabajo ha llevado a Cristina Pefa Andrés a ser reconocida como EU Trade
Champion por la Comision Europea: una sefal de que su voz independiente y su
manera de entender la internacionalizacion —cercana, practica, orientada a la
empresa real—aporta valor al disefo de la politica comercial europea.

Ser Trade Champion es un nombramiento institucional que distingue a profesionales
capaces de acercar la politica comercial europea a empresas, asociaciones y
ciudadanos, actuando como puente entre Bruselas y el tejido empresarial. En la
practica, implica participar en dialogos estructurados, divulgar acuerdos comerciales,
apoyar a companias en su internacionalizaciéon y contribuir a que la voz del sector
empresarial espanol esté presente en la agenda europea.

Fruto de su rol, ha sido posible este Congreso con la participacion directa de la
Comision Europea.

Los retos del exportador que nadie resuelve solo

Alo largo de la preparacion de este paper, los quince sectores han coincidido en cinco
fricciones transversales que los afectan a todos, con independencia de su actividad
concreta.

1. La incertidumbre geopolitica encabeza la lista. Las empresas espanolas
exportadoras operan en un entorno de tensiones comerciales crecientes sin los
instrumentos de inteligencia y anticipacion que si tienen sus competidoras de
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Estados Unidos, China o Corea del Sur. Necesitan que Europa les proporcione
esa ventaja.

2. La complejidad regulatoria es la segunda friccién. La acumulacion de
normativas europeas —CSRD, CBAM, estandares técnicos, requisitos de
trazabilidad— genera una carga que las grandes empresas absorben con
dificultad y que para las pymes puede ser directamente disuasoria. No se pide
menos regulacion: se pide regulacion mejor disefiada, con plazos realistas y
coherencia entre Direcciones Generales.

3. La falta de inteligencia de mercados accesible es la tercera. Las grandes
corporaciones tienen departamentos de analisis geopolitico y redes de
contactos en cada mercado relevante. Una pyme industrial de Vigo, de
Albacete o de Castellon no tiene nada de eso. Y, sin embargo, son esas pymes
las que conforman el tejido exportador mas denso y resiliente de Espana.

4. La brecha entre el lenguaje de Bruselas y el de la empresareal es la cuarta.
Los acuerdos comerciales europeos estan escritos para juristas especializados,
no para el director de exportaciones de una empresa de cien personas. Esa
distancia no es solo un problema de comunicacion: es un problema de
aprovechamiento. Muchos acuerdos estan infrautilizados porque las empresas
no saben como sacarles partido.

5. La quinta es la necesidad de una diplomacia economica mas activa y
coordinada. Cuando una empresa espafnola compite en una licitacion en Arabia
Saudi o en Vietnam, necesita sentir que tiene detras el peso de Europa, no solo
el de su pasaporte.

Las peticiones del exportador a la Comision Europea
El exportador hoy necesita:

1. Escucha estructurada y temprana de los sectores industriales antes de cerrar
acuerdos comerciales. No como consulta formal de ultimo minuto, sino como
proceso continuo que incorpore la perspectiva de quienes van a vivir con las
consecuencias de lo que se negocia.

2. Inversion en pedagogia y acomparnamiento sobre como aprovechar los acuerdos
vigentes. La UE tiene acuerdos con mas de 70 paises, muchos infrautilizados por
desconocimiento. Un programa de asistencia técnica a pymes exportadoras
generaria retorno economico inmediato.

3. Simplificacion regulatoria real y reduccion de cargas administrativas, con
criterios de proporcionalidad que protejan a las pymes del peso regulatorio
disenado para las grandes corporaciones.
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4. Un programa europeo de apoyo a la internacionalizacion de alto valor anadido
—tecnologia, servicios avanzados, industria 4.0— con garantias de exportacion,
financiacion en mercados emergentes y apoyo a la certificacion internacional.

5. Reconocimiento explicito del liderazgo esparol en los sectores estratégicos
presentados en este paper. Espana no es solo un pais receptor de fondos
europeos: aporta capacidades unicas en agua, energia, defensa, logistica y
biotecnologia que refuerzan la resiliencia de toda la UE.

La internacionalizacion no es un capitulo mas de la economia espariola: es la condicion
para que nuestros quince motores estratégicos se conviertan en palancas reales de
autonomia, resiliencia e influencia europea. Una Espana que exporta conocimiento,
tecnologia e industria no solo genera riqueza propia: construye la Europa que
necesitamos.
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6. Foro de discusion de los 15 sectores

Este paper termina con cinco principios que, si se incorporan al disefio de la politica
comercial e industrial europea, haran que todo lo demas sea mas facil.

El primero es acelerar y modernizar los acuerdos comerciales con criterios de
diversificacion estratégica. La UE necesita mas acceso a mercados, menos
dependencia de proveedores unicos y mas capacidad de elegir con quién y en qué
condiciones comercia. Los acuerdos con Mercosur, México, India, los paises del Golfo
y el Indo-Pacifico no son solo oportunidades econdmicas: son instrumentos de politica
exterior que refuerzan la posicion de Europa en un mundo que se reorganiza en
bloques.

El segundo es reforzar la autonomia estratégica abierta, especialmente en los
sectores criticos identificados en este paper: agua, energia, movilidad, defensa, salud
y tecnologias digitales. Autonomia estratégica no significa autarquia: significa tener la
capacidad de elegir, de diversificar y de no depender de decisiones ajenas para los
suministros esenciales. Espana contribuye a esa autonomia con capacidades reales en
todos esos sectores.

El tercero es simplificar la regulacion y mejorar la coordinacion entre Direcciones
Generales de la Comision. La politica comercial no puede ir en una direccion mientras
la politica industrial va en otra y la politica medioambiental en una tercera. La
coherencia entre DG Trade, DG Grow, DG Energy y DG Environment no es un detalle
burocratico: es una condicion de eficacia. Las empresas no pueden gestionar sefales
contradictorias a la vez.

El cuarto es impulsar la diplomacia econémica europea de forma coordinada, con
mas presencia en mercados emergentes, mas apoyo operativo a las empresas y mas
inversion en inteligencia econdmica compartida. La competencia por los mercados del
sur global —Africa, América Latina, Sudeste Asiatico— se juega ahora. Europa no
puede llegar tarde por falta de presencia o de coordinacion.

El quinto es reconocer y potenciar el papel de Espaita como nodo industrial,
tecnologico y logistico de la Union Europea. No por razones de orgullo nacional, sino
por razones de eficiencia colectiva: Espana aporta capacidades que el conjunto de la
UE necesita, y reconocerlas explicitamente en la politica industrial y comercial europea
es una decision inteligente, no un favor.
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7. Mensajes finales para la Comision
Europea

La sesion de trabajo con los 15 sectores estratégicos de la economia espainola genero
un consenso solido en torno a seis prioridades clave que la empresa espanola
considera esenciales para reforzar la competitividad europea, acelerar la innovacion y
consolidar la autonomia estratégica de la UE.

1. Armonizacion técnica: superar los "Terrible Ten"
Las empresas reclaman una armonizacion real de las nhormas técnicas dentro de la UE.

La coexistencia de multiples interpretaciones y requisitos nacionales —los llamados
"Terrible Ten"— genera barreras técnicas internas que contradicen el espiritu del
mercado unico. Certificaciones distintas por pais retrasan la entrada de productos
innovadores; homologaciones duplicadas encarecen la operacion en distintos estados
miembros.

Un mercado unico sin fricciones internas refuerza la competitividad europea frente a
terceros paises.

2. Uniformidad aduanera y fast tracks para la innovacion

Se solicita una interpretacion uniforme del Codigo Aduanero de la Union,
especialmente en lo relativo a productos innovadores y tecnhologias emergentes. Las
empresas proponen fast tracks aduaneros para proyectos estratégicos que generen
crecimiento economico. La clasificacion aduanera distinta segun pais y los tiempos de
despacho incompatibles con productos sensibles son fricciones que el mercado unico
no puede permitirse.

La innovacion necesita procedimientos dgiles y homogéneos para competir
globalmente.

3. Soberania de conocimiento: un Hub Europeo de Industria y Techologia

Las empresas proponen crear un Hub Europeo de Conocimiento Industrial y
Tecnoldgico, basado en alianzas entre empresas, universidades, centros de [+D,
clusteres y asociaciones. Sus objetivos son proteger el talento y la propiedad
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intelectual europeos, acelerar la transferencia tecnologica y facilitar la
internacionalizacion mediante ventanillas unicas europeas.

Europa debe retener y escalar su propio conocimiento estratégico.

4. Fair Trade: exigir a terceros paises el cumplimiento de huestras nhormas

Las empresas piden reforzar la reciprocidad: si un pais quiere acceder al mercado
europeo, debe cumplir los estandares europeos en sostenibilidad, trazabilidad,
seguridad y calidad. La competencia desleal derivada de estandares ambientales y
laborales mas laxos fuera de la UE no es libre comercio: es una asimetria que erosiona
la industria europea desde dentro.

La UE debe proteger su mercado y garantizar condiciones de competencia equitativas.

5. Impulso a la innovacion mediante autorizaciones temporales supervisadas

Las empresas proponen un sistema de autorizaciones temporales para tecnologias
emergentes, con supervision reforzada, que permita testarlas en el mercado europeo
antes de su aprobacion definitiva. Europa no puede permitirse que sus innovaciones
maduren fuera de sus fronteras por falta de marcos de prueba agiles.

Europa debe acelerar la innovacion sin comprometer la seguridad.

6. Dialogo empresarial en los acuerdos comerciales

Las empresas solicitan un didlogo estructurado para que los acuerdos comerciales se
traduzcan en beneficios reales y visibles para el tejido empresarial, con
acompanamiento a la internacionalizacién en terceros paises, informacion clara sobre
oportunidades sectoriales y seguimiento de impacto por sector.

Los acuerdos comerciales deben convertirse en herramientas tangibles para exportar
mas y mejor.
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8. Cierre y Conclusion

Este paper nacié de una conviccion simple: que la voz de la industria y la tecnologia
espanola tienen algo importante que decir en la conversacion sobre el futuro comercial
e industrial de Europa, y que esa voz llega con mas fuerza cuando esta organizada,
argumentada y presentada en el lugar adecuado.

Los quince sectores representados en este congreso son quince demostraciones de
que Espana tiene capacidades reales, empresas innovadoras y un tejido industrial y
tecnoldgico que puede contribuir de forma decisiva a los grandes objetivos de la Union:
autonomia estratégica, transicion verde, liderazgo digital, resiliencia ante las crisis y
proyeccion global.

La politica comercial europea sera mas fuerte, mas legitima y eficaz si integra la vision
de quienes estan en el terreno: las empresas que innovan cada dia, que exportan con
SUS Propios recursos, que crean empleo en territorios reales y que representan a
Europa en los mercados mas competitivos del mundo. Esas empresas no piden
proteccién. Piden un marco justo, instrumentos adecuados y el reconocimiento de que
lo que hacen importa.

Espanfa esta lista para liderar. Europa necesita que lo haga.

1 ]
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