La manera !Hfi') ‘:E‘HU‘ d dt‘ que crezca
fu organizacion

CON LOS LIDERES EN ey m m § 150z
FORMACION 7 o e

Negociacion y contratacion internacional
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las competencias profesionales necesarias para elaborar el precontrato y/o contrato asociado a
operaciones de compraventa internacional y concursos o procesos de licitacion internaciona de acuerdo
con la normativa y usos habituales en e comercio internacional, asi como aplicar técnicas de
negociacion adecuadas en la determinacion de las condiciones de operaciones de compra y venta
internacional.

Contenidos:

1. Negociacion de operaciones de comercio internacional 1.1. Preparacién de la negociacion
internacional: 1.1.1. Andlisisdel proceso. 1.1.2. Planificacién de la negociacién. 1.1.3. Componentes
basicos de la negociacion. 1.1.4. Fases que configuran la negociacion. 1.2. Desarrollo de la negociacion
internacional: 1.3. Técnicas de la negociacion internacional: 1.3.1. Tipologia cliente/proveedor. 1.3.2.
Tipologia productos. 1.3.3. Aspectos socio-profesionales del pais cliente/proveedor. 1.4. Consolidacion
de lanegociacion internacional: 1.4.1. Puntos de acuerdo. 1.4.2. Momento de cierre. 1.4.3. Problemas de
cierre. 1.5. Estilos de negociacion comercial: 1.5.1. Negociacion intercultural: diferenciasy semejanzas.
1.5.2. Estados Unidos. 1.5.3. Inglaterra. 1.5.4. Francia. 1.5.5. Alemania. 1.5.6. Japén. 1.5.7. China. 1.5.8.
Hispanoameérica.

2. Técnicas de comunicacion y relaciones comerciales internacionales 2.1. Los procesos de
comunicaciony lasrelaciones comerciales: 2.1.1. Etapas, canalesy medios. 2.1.2. Dificultadesy
barreras en la comunicacion entre operadores internacionales. 2.1.3. Recursos para manipular datos de
percepcion. 2.1.4. La comunicacion generadora de comportamientos. 2.2. Tipos de comunicacion: 2.2.1.
Comunicaciones masivas: publicidad y promocién. 2.2.2. Comunicaciones selectivas: Marketing directo
y telemarketing. 2.2.3. Comunicaciones personales. Venta personal. 2.3. Actitudesy técnicasen la
comunicacion: 2.3.1. Coherencia comunicativa e imagen corporativa. Funcién e importancia. 2.3.2.
Medios y equipos. Innovaciones tecnol 6gicas aplicadas ala comunicacion. 2.3.3. Autoconocimiento y
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desarrollo personal. Habilidades de comunicacion. 2.4. Lainformacion telefonicay presencial.
Transmision y recepcion de mensajes. 2.5. La comunicacion oral en las relaciones comerciales
internacionales. 2.5.1. La comunicacion telefénicay presencial. 2.5.2. Técnicas de recepcion 'y
transmision de mensajes orales. 2.5.3. La atencidn al cliente. Actitudesy técnicas que favorecen la
comunicacion. 2.6. Lacomunicacion escritaen el comercio internaciona: 2.6.1. Normas de
comunicacion y expresion escrita. 2.6.2. Modelos de comunicacion. 2.7. Relaciones publicas en €l
comercio internacional. 2.8. Internet como instrumento de comunicacion: 2.8.1. Comercio electronico: el
B2By el B2C.

3. El contrato de compraventainternacional 3.1. Regulacion de la compraventainternacional 3.1.1.

I nstrumentos de armonizacion: Lex Mercatorum. 3.1.2. Principios UNIDROIT. 3.1.3. Convenio de
Vienay de Roma. 3.1.4. Leyes modelo. 3.1.5. Unificacion del derecho y otros. 3.1.6. Convenios
internacionales. 3.2. Reglas de la Camara de Comercio Internacional de Paris. 3.2.1. Distribucion de
documentos. 3.2.2. Condiciones de entrega de la mercanciac INCOTERMS 3.2.3. Distribucién de costes
delaoperacion. 3.2.4. Distribucion de riesgos de la operacion. 3.3. El contrato de compraventa
internacional: 3.3.1. Principales obligaciones del vendedor. 3.3.2. Principales obligaciones del
comprador. 3.3.3. Elementos esenciales del contrato. 3.3.4. Clausulado del contrato. 3.3.5.
Incumplimiento y resolucion.

4. Los contratos de intermediacion comercial 4.1. Intermediacion comercial internacional: 4.1.1. Tipos
deintermediarios. 4.1.2. Red de ventainternacional. 4.1.3. Delimitacion entre |os contratos de comision,
mediacion y agencia. 4.2. Contrato de agencia: 4.2.1. Concepto y caracteristicas. 4.2.3. Principales
obligaciones del agente. 4.2.4. Principales obligaciones del empresario. 4.2.5. Duracion y extincion. 4.3.
Contrato de distribucion: 4.3.1. Concepto y caracteristicas. 4.3.2. Clausulas de especia atencion. 4.3.3.
Principales obligaciones del distribuidor. 4.3.4. Duracion y extincion. 4.4. Seleccién de agentes y/o
distribuidores en el exterior: 4.4.1. Comparacion entre agente, distribuidor y otras figuras de
intermediacion. 4.4.2. Fuentes de localizacion de agentesy distribuidores internacionales. 4.5. Métodos
de motivacion, perfeccionamiento y temporalizacion de lared de ventas internacional : agentes
comerciales, distribuidoresy proveedores.

5. Otras modalidades contractuales en el comercio internaciona 5.1. Contrato de transferencia
tecnologica: 5.1.1. Acuerdos de licencia de patente. 5.1.2. Acuerdos de licencia de know how. 5.1.3.
Clausulado esténdar. 5.2. Contrato de Joint venture: 5.2.1. Concepto legal y normas aplicables. 5.2.2.
Estructura del contrato. 5.3. Contrato de franquicia: 5.3.1. Caracteristicas generales. 5.3.2. Obligaciones
del franquiciador. 5.3.3. Obligaciones del franquiciado.

6. El arbitraje comercial internacional 6.1. Vias de prevencion y resolucién conflictos derivados del
contrato. 6.2. Principales organismos arbitrales. 6.3. El procedimiento arbitral internacional: 6.3.1.
Problemas preliminares. 6.3.2. Fases del procedimiento. 6.3.3. El laudo y su gecucion.
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