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Inglés oral y escrito en el comercio internacional

vl
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para conocer €l inglés oral y escrito en el comercio
internacional

Contenidos:

1. Gestién de operaciones de comercio internacional en inglés
1.1. Estructuras lingtiisticas y 1éxico relacionado con las operaciones de comercio internacional :
1.1.1. Vocabulario y expresiones en la operativa de | os distintos destinos aduaneros.

1.1.2. Vocabulario y expresiones en la negociacion y procesos de acuerdos comerciales con otros
operadores.

1.2. Estructuras lingtiisticas y |éxico relacionado con la contratacion y condiciones de la compraventa
internacional:

1.2.1. Condiciones de contratacion y financiacion.
1.2.2. Tarifasy precios.
1.2.3. Modos de pago.

1.2.4. Prérrogas.
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1.2.5. Descuentos.

1.3. Léxicoy fonética de las condiciones de entrega:
1.3.1. Incoterms.

1.3.2. Plazos de entrega.

1.3.3. Condiciones de transporte.

1.3.4. Incumplimientos, anomaliasy siniestros

2. Presentaciones comerciales en inglés

2.1. Estructuras linguisticas y 1éxico habitual en las presentaciones comerciales en inglés.

2.1.1. Férmulas de marcadores conversacionales. saludo, presentacion, despedida, ayuda, interaccion.
2.1.2. Argumentacion comercial y caracteristicas de los productos.

2.1.3. Conclusiones, despediday cierre de | as presentaciones comerciales.

2.2. Redaccion y documentacidn complementaria para reforzar os argumentos de |a presentacion:

2.2.1. Elaboracion de guiones para la presentacion de empresas, productos y/o servicios en ferias, visitas
y cartas.

2.3. Simulacion de presentaciones comerciales orales en inglés.
2.3.1. Contrastes de registros formales e informales y férmulas habituales.

2.3.2. Entonacion y puntuacion discursiva basica.

3. Negociacion de operaciones de comercio internacional en inglés
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3.1. Estructuras linguisticas y |éxico habitual en procesos de negociacién del comercio internacional.
3.2. Interaccion entre las partes de una negociacion comercial

3.2.1. Presentacion inicial de posiciones.

3.2.2. Argumentos.

3.2.3. Preferencias.

3.2.4. Comparaciones.

3.2.5. Estrategias de negociacion.

3.2.6. Contrastes de registros formales e informales y formulas habitual es.

3.3. Salicitud de concesiones, reclamaciones y formulacion de expresiones en situaciones de
negociacion.

3.3.1. Mostrar duda, acuerdo y desacuerdo.

3.3.2. Contradecir en parte.

3.3.3. Clarificar las opiniones y reformular.

3.3.4. Expresar contraste y clasificar.

3.4. Formulas de persuasi6n en una negociacion internacional .

3.5. Simulacion de procesos de negociacion de exportaciones e importaciones de productos.
3.5.1. Contrastes de registros formales e informales y formulas habitual es.

3.5.2. Entonacion y puntuacion discursiva basica.

4. Contexto socioprofesional de las operaciones comercio internacional
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4.1. Contenidos socioculturales y sociolinguisticos en entornos profesionales internacional es.
4.2. Elementos significativos en las relaciones comerciales y profesionales.

4.2.1. Registro formal, neutral e informal.

4.2.2. Relaciones profesionales en distinto grado de formalidad.

4.2.3. Relaciones con la autoridad y la administracion.

4.3. Diferenciacion de usos, convencionesy pautas de comportamiento segun aspectos culturales de los
interlocutores.

4.3.1. Convenciones sociaes. Tabues relativos al comportamiento.
4.3.2. Férmulas de cortesiay tratamiento de uso frecuente.

4.3.3. Convenciones en la conversacion y visitas comerciales. puntualidad, ofrecimientos de comida,
tiempo de estancia, expresion de expectativas como anfitrion.

4.3.4. Comportamiento ritual: celebracionesy actos conmemorativos.

4.4. Girosy modismos adecuados a contexto del comercio internacional.

4.5. Aspectos de comunicacion no verbal segiin el contexto cultural del interlocutor.
4.5.1. El saludo.

4.5.2. Laposiciéon del cuerpoy las extremidades.

4.5.3. Lamirada.

4.5.4. Las diferencias de género.

4.5.5. Proximidad fisicay esfera personal.
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