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Informacion y gestion operativa de la

compraventa internacional
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para realizar la gestion operativa de la compraventa
internacional confeccionando la documentacion requerida conforme a la legislacion aplicable, asi como
efectuar € control de la gestion operativa y documental de la compraventa internacional, mediante la
utilizacion de medios fisicos e informaticos

Contenidos:

1. Marco econémico, politico y juridico del comercio internacional 1.1. Comercio interior, exterior e
internacional. 1.2. El sector exterior espafiol: 1.2.1. Comercio de productos, servicios e inversiones.
1.2.2. Relaciones comerciales por paisesy sectores. 1.3. Balanza de Pagos y otras magnitudes
macroeconémicas. 1.4. Organismos Internacionales: 1.4.1. Organizacion Mundia de Comercio. GATT
1.4.2. Fondo Monetario Internacional. 1.4.3. Grupo Banco Mundial. 1.4.4. Conferencia de Naciones
Unidas sobre Desarrollo (UNCTAD). 1.5. Laintegracion economicaregional. Principales bloques
econdmicos. 1.6. LaUnién Europea: 1.6.1. Politica comercia comunitaria. 1.6.2. Mercado Unico.

2. Barreras y obstaculos alos intercambios comerciaes internacionales 2.1. Barreras arancelarias: 2.1.1.
Arancel de Aduanas. 2.1.2. Tipos de derechos arancelarios. 2.1.3. Exenciones o bonificaciones:
incondicionadas y condicionadas 2.2. Barreras no arancelarias: 2.2.1. Medidas cuantitativas:
contingentes a laimportacion, restricciones voluntarias ala exportacion, medidas de efecto equivalente.
2.2.2. Barreras técnicas, sanitarias y medioambientales. Normalizacion, homologacion y certificacion:
objetivo y finalidad, instituciones de homologacion, productos y procedimientos de homol ogacion,
certificados, certificacion de seguridad y patentes, licenciasy otros documentos 2.2.3. Barreras fiscales.
2.3. Medidas de defensa comercial: 2.3.1. Medidas antidumping. 2.3.2. Medidas antisubvencion. 2.3.3.

Medidas de salvaguardia.
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3. Fuentes de informacion en el comercio internacional 3.1. Informacion de comercio internacional:
3.1.1. Informacién comercial de clientesy proveedores internacionales 3.1.2. Informacion de los paises
de origen y/o destino. 3.1.3. Informacién de apoyo alainternacionalizacién de la empresa. 3.2. Canales
y fuentes de informacion en el comercio internacional: 3.2.1. Instituto Espariol de Comercio Exterior
(ICEX). 3.2.2. Camaras de Comercio. 3.2.3. Oficinas comerciales. 3.2.4. Asociaciones Empresariales.
3.2.5. Entidades financieras. 3.2.6. Organismos Internacionales. 3.2.7. Agencia Tributaria. Direccion
Genera de Aduanas. 3.3. Buscadores y bases de datos online en € comercio internacional. 3.4. Gestion
de lainformacion de comercio internacional: 3.4.1. Técnicas de archivo y actualizacion de la
informacién. 3.4.2. Criterios de organizacion y archivo de lainformacion. 3.4.3. Elaboracion de bases de
datos y aplicaciones informaticas.

4. Busqueda y gestion de clientesy proveedores en comercio internacional 4.1. Localizacion y busgueda
de clientes/proveedores internacionales: 4.1.1. Directorios, portalesy guias multisectoriales. 4.1.2.
E-market places sectorialesy otros. 4.1.3. Ferias internacionales; ayudas a la externalizacion de las
empresas. 4.2. Clasificacion de los clientes/proveedores y criterios de organizacion: 4.2.1. Frecuenciade
compra/venta. 4.2.2. Volumen. 4.2.3. Rentabilidad. 4.2.4. Otros. 4.3. Tipos de archivos de los
clientes/proveedores. 4.3.1. Principal. 4.3.2. Secundario. 4.3.3. Fisico. 4.3.4. Informatico. 4.4.
Confeccion de fichas y bases de datos de clientes y proveedores: 4.4.1. Elementos. 4.4.2. Codificacion.
4.4.3. Modelos. 4.4.4. Aplicaciones informéticas aplicadas ala confeccion de fichas y bases de datos de
clientesy proveedores. 4.5. Control de clientes/proveedores internacionales. 4.5.1. Frecuenciade
pedidos. 4.5.2. Consumo. 4.5.3. Tamariio de los pedidos. 4.5.4. Variaciones en compras/ventas. 4.5.5.
Cumplimiento de plazos y condiciones de pago, entregay otros. 4.5.6. Incidencias. 4.5.7. Rentabilidad.
4.6. Creacion de sistema de alertas de nuevos clientes/proveedores. 4.7. Reclamaciones en las
operaciones de compraventa internacional.

5. Condiciones de la compraventa internacional 5.1. Operaciones de compraventainternacional. 5.1.1.
Obligaciones de | as partes que intervienen. 5.2. Clausulas generales del contrato de compraventa
internacional. 5.3. Condiciones de entrega en el comercio internacional, INCOTERMS: 5.3.1. Concepto.
5.3.2. Findlidad y alcance. 5.3.3. Aspecto contractual de los INCOTERMS. 5.3.4. Utilizacién de los
INCOTERMS segun lamodalidad de transporte, € tipo de operacion y el medio de pago o cobro
internacional. 5.3.5. Revisiones. AnalisisINCOTERMS. 5.3.6. Clasificacion de los INCOTERMS en
grupos. 5.3.7. Obligaciones de comprador y vendedor segun incoterms. 5.3.8. Transmision de costes y
deriesgos. 5.4. Interpretacion préactica de cada INCOTERM.

6. Elaboracion de ofertas en comercio internacional 6.1. Proceso comercial en las operaciones de
compraventainternacional. 6.2. Ofertainternacional: 6.2.1. Informacion basica de la oferta. 6.2.2.
Elaboracién. 6.2.3. Presentacion. 6.2.4. Negociacion de la oferta comercial. 6.2.5. Importanciade la
tarifa de precios en larelacion de compraventa. 6.2.6. Condiciones de entrega y tarifa de precios. 6.3.
Elementos de latarifa de precios. 6.3.1. Producto. 6.3.2. Unidad de venta. 6.3.3. Vigencia. 6.3.4. Precio
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y condiciones internacionales de entrega: |os incoterms. 6.3.5. Informacion complementaria,
observacionesy aclaraciones. 6.4. Presentacion de latarifa: 6.4.1. Tarifa general de laempresa. 6.4.2.
Tarifa personalizada: por pais, por cliente. 6.4.3. Precio e Incoterm.

7. Gestion de pedidos y facturacion en el comercio internacional 7.1. Proceso documental de la
operacion comercial. 7.1.1. Informacién y documentacion de la operacion a conservar. 7.2. Orden de
pedido: 7.2.1. Contenido. 7.2.2. Revision. 7.2.3. Pedido en firme. 7.2.4. Confirmacién del pedido. 7.3.
Preparacion del pedido. Listade contenido. 7.4. Factura proforma: 7.4.1. Elaboracién. 7.4.2. Contenido.
7.4.3. Presentacion. 7.5. Facturacomercia: 7.5.1. Funcion. 7.5.2. Elaboracion. 7.5.3. Contenido. 7.5.4.
Presentacion.

8. Aplicaciones informaticas en la gestion administrativa del comercio internacional 8.1. Aplicaciones
generales, funciony utilidades: 8.1.1. Procesadores de texto. 8.1.2. Bases de datos. 8.1.3. Hojas de
célculo. 8.1.4. Presentaciones. 8.1.5. Agendas y otros. 8.2. Aplicaciones especificas: descripcion,
funcionesyy utilizacion: 8.2.1. Areacomercial. 8.2.2. Areafiscal. 8.2.3. Area administrativa. 8.2.4. CRM,
Gestor de relaciones con clientes,
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