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Presentacion

La situacién actual de globalizacién en todos los aspectos, no solamente a nivel
econdémico sino también politico y social, es una de las claves para entender el
auge de las relaciones comerciales internacionales.

Las relaciones entre empresas, gobiernos y todo tipo de agentes econémicos que
intervienen en las mismas, han derivado en diferentes tipos de colaboraciones y
acuerdos en los que no s6lo se mantiene la tradicional operacion de compraventa
internacional sino que han surgido otro tipo de relaciones, adaptadas a los
cambios y a la continua deslocalizacion empresarial, entre los que podemos
destacar los acuerdos de intermediacién comercial y los de distribucién como via
de penetracién de una empresa o marca en otros mercados.

A estas figuras debemos afiadir nuevas tendencias de colaboraciones o alianzas
internacionales en la bisqueda de mutuos beneficios: acuerdos de Joint Venture,
de transferencia de licencias o know-how, o la conocida figura de la franquicia,
cada una con sus propias caracteristicas.

Este curso le permitird saber cémo afrontar un proceso de comunicacién y
negociacién con empresas de otros paises. Su estudio, puesta en marcha y
revision, asi como la plasmacién formal del acuerdo alcanzado en el contrato
adecuado son el motor de todas las operaciones posteriores, documentales, de
pago, seguros, aduaneras y fiscales.

La Educacidon On-line

Tras 15 afios de experiencia formando a directivos y profesionales, Iniciativas
Empresariales presenta sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales
en activo, expertos en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y
eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas de anilisis y ejecucién
de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitirdn:
= La posibilidad de escoger el momento y lugar mas adecuado.

=> Interactuar con otros estudiantes enriqueciendo la diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacion en situaciones reales.

=> Trabajar con diversos recursos que ofrece el entorno on-line.

= Aumentar sus capacidades y competencias en el puesto de trabajo en base al
estudio de los casos reales planteados en este curso.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza on-line a través de la plataforma e-learning de Iniciativas
Empresariales que permite, si asi lo desea, descargarse los médulos didécticos junto
con los ejercicios pricticos de forma que pueda servirle posteriormente como un
efectivo manual de consulta.

A cada alumno se le asignard un tutor que le apoyard y dard seguimiento durante
el curso, asi como un consultor especializado que atenderd y resolverd todas las
consultas que pueda tener sobre el material docente.

El curso incluye:

Aula @ Tutor Flexibilidad @ Pruebas de E/
Virtual \&%/ personal de horarios \&~4/ Autoevaluacion =Y

Contenido y Duracion del Curso

El curso tiene una duracién de 80 horas y el material diddctico consta de:

Manual de Estudio

Corresponde a todas las materias que se imparten a lo largo de los 7 médulos
de formacién préictica de que consta el curso Contratacién y Negociacién
Internacional.

Material Complementario

Incluye ejemplos, casos reales, tablas de soporte, etc. sobre la materia con el
objetivo de ejemplificar y ofrecer recursos para la resolucion de las problematicas
especificas en la negociacién y contratacién a nivel internacional.

Ejercicios de Seguimiento
Corresponden a ejercicios donde se plantean y solucionan determinados casos
referentes a la negociacién y contratacion a nivel internacional.

Pruebas de Autoevaluacién
Para la comprobacién préctica de los conocimientos que Ud. va adquiriendo.

Curso Bonificable
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Este curso le permitira saber y conocer:

e Cémo definir las técnicas mas utilizadas en las relaciones de comunicacién de

las organizaciones empresariales.
e Como desarrollar las etapas de un proceso de negociacidn internacional.

e Cémo identificar las caracteristicas mds relevantes de los negociadores de
acuerdo a sus diferentes culturas.

e Cémo reconocer los diferentes estilos de negociacién internacional y el
protocolo a seguir en cada situacidn.

e Como interpretar la normativa y usos habituales que regulan las operaciones

de comercio internacional.

e Cuiles son los aspectos juridicos de la contratacién internacional y la normativa
que los regula.

® Qué aspectos deben figurar en un contrato internacional de compraventa de

mercaderias.

e Cuiles son los elementos mdis relevantes que compone un contrato de

intermediacién internacional.

e Coémo identificar otros tipos de contratos mercantiles que se utilizan a nivel
internacional.

e Coémo reconocer los sistemas de resolucién de discrepancias que puedan existir
en las relaciones comerciales internacionales.

Para saber identificar los aspectos fundamentales y diferenciales de
los diferentes contratos internacionales.

Dirigido a:

Directores Generales, de Exportacién, Compras, Aprovisionamientos, Material
Managers, Directores de Operaciones y Logistica y, en general, a todos aquellos
directivos y profesionales que estén interesados en obtener una visién moderna
de la negociacién internacional.

Tel. 900 670 400 - attcliente@iniciativasempresariales.com - www.iniciativasempresariales.com [ e




Formacion E-Learning
Curso Online de Contratacidon y Negociacion Internacional

Contenido del curso

> MODULO 1. La importancia de la
comunicacidén en los negocios y en las  14horas
relaciones comerciales internacionales

Las organizaciones empresariales que actiian en los mercados internacionales
no pueden ser ajenas a la importancia de la comunicacién en estas relaciones.
El objetivo de este m6dulo es conocer este concepto, desarrollar sus
caracteristicas y formas de optimizarlo.

1.1. Introduccidén.

1.2. Los procesos de comunicacién y las relaciones comerciales:
1.2.1. Los elementos de la comunicacién.

1.2.2. Las etapas de la comunicacién.

1.2.3. Los canales de la comunicacién.

1.2.4. Los medios de comunicacidn.

1.2.5. Las dificultades y las barreras en la comunicacién internacional.
1.2.6. Recursos para manipular datos de percepcién.

1.2.7. La comunicacién generadora de comportamientos.

1.3. Tipos de comunicacién:

1.3.1. Comunicaciones masivas: publicidad y promocién.

1.3.2. Comunicaciones selectivas: marketing directo y telemarketing.
1.3.3. Comunicaciones personales: venta personal.

1.4. Actitudes y técnicas en la comunicacion:

1.4.1. Coherencia comunicativa e imagen corporativa. Funcién e importancia.
1.4.2. Medios y equipos. Innovaciones tecnoldgicas aplicadas a la comunicacién.
1.4.3. Autoconocimiento y desarrollo personal. Habilidades de comunicacién.

1.5. La informacién telefénica y presencial. Transmisién y recepcién de
mensajes:

1.5.1. Informacién telefénica.

1.5.2. Comunicacidn presencial.

1.6. La comunicacién oral en las relaciones comerciales internacionales:
1.6.1. La comunicacion telefénica y presencial.

1.6.2. Técnicas de transmision y recepcion de mensajes orales.

1.6.3. La atencion al cliente. Actitudes técnicas que favorecen la comunicacién.

1.7. La comunicacidn escrita en el comercio internacional:
1.7.1. Normas de comunicacién y expresion escrita.
1.7.2. Modelos de comunicacién.
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Contenido del curso

1.8. Relaciones Publicas en el comercio internacional:
1.8.1. Técnicas de Relaciones Puiblicas.

1.9. Internet como instrumento de comunicacién:
1.9.1. Comercio electrénico. EI B2B y el B2C.

1.10. Conclusiones.

> MODULO 2. La negociacion
internacional. Elementos fundamentales 16horas
en su desarrollo

Para poder ejecutar una operacién comercial internacional debe existir una
fase de negociacién previa cuyas peculiaridades en el 4mbito internacional son
desarrolladas en este médulo.

2.1. Introduccién.

2.2. Preparacion de la negociacién internacional:
2.2.1. Anilisis previo del proceso:

2.2.1.1. Principios para el negociador en el proceso de negociacidn internacional.
2.2.2. Planificacién de la negociacién internacional:
2.2.2.1. Fases de la planificacion de la negociacién internacional.
2.2.3. Componentes basicos de la negociacion:
2.2.3.1. Partes negociadoras.

2.2.3.2. Objeto de la negociacion.

2.2.3.3. Lugar de celebracién.

2.2.3.4. Momento de celebracién.

2.2.3.5. Poder negociador.

2.2.3.6. Actitud negociadora.

2.2.4. Fases que configuran la negociacion:

2.2.4.1. Etapa inicial de la negociacién.

2.2.4.2. La planificacién de la negociacion.

2.2.4.3. Entrevista.

2.2.4.4. La oferta.

2.2.4.5. La negociacion.

2.2.4.6. El cierre del acuerdo.

2.2.4.7. La puesta en marcha del acuerdo.

2.2.4.8. Seguimiento de la negociacién.
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Contenido del curso

2.3. Desarrollo de la negociacion internacional:
2.3.1. Propuesta, contrapropuesta y concesiones.
2.3.2. Laactitud y el comportamiento en la negociacidn.

2.4. Técnicas de negociacion internacional:
2.4.1. Clasificacion de los tipos de negociacion.
2.4.2. Tipologia cliente/proveedor.

2.4.3. Tipologia productos.

2.4.4. Aspectos socio-profesionales del pais cliente/proveedor:
2.4.4.1. El ancla.

2.4.4.2. Exigencias crecientes.

2.4.4.3. Autoridad superior.

2.4.4.4. El hombre bueno y el hombre malo.
2.4.4.5. El farol.

2.4.4.6. Arriba y abajo.

2.5. Consolidacion de la negociacion internacional:
2.5.1. Puntos de acuerdo.

2.5.2. Momento del cierre del acuerdo.

2.5.3. Problemas en el cierre del acuerdo.

2.6. Estilos de negociacién internacional:

2.6.1. Negociacién intercultural: diferencias y semejanzas.
2.6.2. Estilo de negociacién en Estados Unidos.

2.6.3. Estilo de negociaciéon en Gran Bretafa.

2.6.4. Estilo de negociacion en Francia.

2.6.5. Estilo de negociacién en Alemania.

2.6.6. Estilo de negociacién en Japén.

2.6.7. Estilo de negociacién en China.

2.6.8. Estilo de negociacion en Latinoamérica (LATAM):
2.6.8.1. México.

2.6.8.2. Chile.

2.7. Protocolo internacional:

2.7.1. Curiosidades sobre el protocolo y las costumbres en algunos paises.

2.8. Conclusiones.
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Contenido del curso

> MODULO 3. La contratacion
internacional. Aspectos fundamentales

10 horas

Las negociaciones entre empresas de diferentes paises concluyen en ocasiones
en un contrato internacional que refleja los derechos y obligaciones que se
determinan para cada una de las partes implicadas. A través de este mdulo
conoceremos los aspectos juridicos de la contratacién internacional y la
normativa que los regula.

3.1. Introduccién: trascendencia de los contratos internacionales
3.1.1. Cinco preguntas bdsicas sobre contratacion internacional.

3.2. Definicién de contrato internacional:

3.2.1. Principios rectores de la contratacién internacional.

3.3. Clases de contratos internacionales:

3.3.1. Contrato de compraventa internacional de mercaderias.

3.3.2. Contrato de agencia comercial internacional.

3.3.3. Contrato de concesién o distribucién comercial internacional.
3.3.4. Contrato de joint ventura internacional.

3.3.5. Contrato de franquicia internacional.

3.3.6. Contrato internacional de transferencia de tecnologia.

3.3.7. Contrato internacional de I+D.

3.4. Requisitos de los contratos internacionales.

3.5. Elementos a tener en cuenta al efectuar un contrato internacional.

3.6. Documentacion preparatoria para formalizar un contrato internacional.
3.7. Regulacién basica de la contratacién internacional en Espaia.

3.8. Resolucién de controversias en contratacion internacional.

3.9. Conclusiones.
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Contenido del curso

> MODULO 4. La compraventa
internacional

14 horas

Los acuerdos comerciales entre empresas de diferentes paises han de
formalizarse a través de un contrato de compraventa internacional. El objetivo
de este médulo es explicar el valor de los acuerdos precontractuales y sus
efectos en contextos internacionales.

4.1. Regulacién:

4.1.1. Instrumentos de armonizacién: Lex Mercatoria.
4.1.2. Principios Unidroit.

4.1.3. Convenios de Viena y de Roma.

4.1.4. Leyes modelo.

4.1.5. Unificacion del Derecho y otros.

4.1.6. Convenios internacionales.

4.2. Reglas CCI (Cidmara de Comercio Internacional de Paris).

4.3. Incoterms 2010:

4.3.1. Incoterms. Concepto.

4.3.2. Finalidad y alcance.

4.3.3. Aspecto contractual de los Incoterms.

4.3.4. Utilizacién de los Incoterms segtin la modalidad de transporte, el tipo de
operacion y el medio de cobro o pago internacional.

4.3.5. Revisiones. Andlisis Incoterms.

4.3.6. Clasificacién de los Incoterms en grupos.

4.3.7. Obligaciones del comprador y del vendedor segtin Incoterms.

4.4. Contrato de compraventa internacional:

4.4.1. Obligaciones de las partes intervinientes:

4.4.1.1. Principales obligaciones del vendedor segtin el Convenio de Viena.
4.4.1.2. Principales obligaciones del comprador segin el Convenio de Viena.
4.4.2. Elementos esenciales del contrato de compraventa internacional.
4.4.3. Clausulado del contrato.

4.4.4. Incumplimiento y resolucién.

4.5. Arbitraje comercial internacional:
4.5.1. Arbitraje de la Cdmara de Comercio Internacional.

4.6. Conclusiones.
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Contenido del curso

> MODULO 5. La intermediaciéon
comercial internacional

10 horas

El objetivo de este médulo es diferenciar los distintos tipos de intermediarios
que pueden aparecer en una relacién comercial internacional y que facilitan la
internacionalizacién de una empresa en un mercado de destino previamente
seleccionado.

5.1. Introduccién.

5.2. Formas de intermediacién internacional:

5.2.1. Tipos de intermediarios.

5.2.2. La red de ventas internacional.

5.2.3. Similitudes y diferencias en contratos de comisién, mediacién y agencia.

5.3. El contrato de agencia comercial internacional:

5.3.1. Conceptos y caracteristicas.

5.3.2. Obligaciones principales del agente comercial internacional.

5.3.3. Obligaciones principales del exportador frente al agente comercial.
5.3.4. Duracién del acuerdo y modos de extincidn o finalizacién.

5.4. El contrato de distribucién internacional:

5.4.1. Conceptos y caracteristicas.

5.4.2. Clusulas bésicas del contrato de concesidn o distribucién internacional.
5.4.3. Obligaciones principales del distribuidor internacional.

5.4.4. Duracién del acuerdo y modos de extincion o finalizacion.

5.5. Criterios de seleccion de agentes y distribuidores internacionales:
5.5.1. Diferencias y similitudes entre agente, distribuidor y otros tipos de
intermediarios.

5.5.2. Fuentes de informacién y bisqueda de intermediarios internacionales.

5.6. La red de ventas internacional:
5.6.1. Establecimiento temporal de la red de ventas internacional.
5.6.2. Motivacién e imagen de empresa en la red de ventas internacional.

5.7. Conclusiones.
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Contenido del curso

> MODULO 6. Otros contratos
comerciales internacionales

8 horas

En este mddulo se exponen las caracteristicas de determinados acuerdos que
implican la cesi6én internacional de conocimientos y tecnologia, los aspectos
mds importantes de un tipo de negocio que viene teniendo un uso cada vez mais
frecuente, como es la creacién de una joint venture internacional, y por ultimo
el desarrollo del contrato de franquicia internacional.

6.1. Introduccién.

6.2. El contrato internacional de transferencia de tecnologia:

6.2.1. Acuerdos de licencia internacional de patente.

6.2.2. Acuerdos de licencia internacional de “know-how”.

6.2.3. Cldusulas bdsicas del contrato internacional de transferencia de tecnologia.

6.3. El contrato de “Joint Venture” internacional:

6.3.1. Concepto y regulacién.

6.3.2. Estructura bésica del contrato de “joint venture” internacional.

6.3.3. Criterios de seleccién del colaborador en los contratos de “joint venture”
internacional.

6.4. El contrato de franquicia internacional:

6.4.1. Aspectos generales, partes del acuerdo y tipos de contrato segun el objeto.
6.4.2. Obligaciones del franquiciado internacional.

6.4.3. Obligaciones del franquiciador internacional.

6.5. Conclusiones.
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Contenido del curso

> MODULO 7. El arbitraje comercial

internacional como via de resolucion 8 horas

de conflictos

El objetivo de este médulo es conocer los aspectos especificos del arbitraje
comercial internacional, sus caracteristicas asi como las diferentes fases de
un procedimiento arbitral. Se exponen, ademas, otras vias de resolucién de
conflictos comerciales internacionales.

7.1. Introduccién.

7.2. Posibilidades de prevencion y resolucién de conflictos derivados del
contrato comercial internacional:

7.2.1. ADR.

7.2.2. Peritaje.

7.3. Principales organismos arbitrales internacionales.
7.4. Ventajas del uso del sistema arbitral de resoluciéon de conflictos.

7.5. El procedimiento arbitral internacional:

7.5.1. Cuestiones previas a determinar para iniciar el procedimiento arbitral
internacional.

7.5.2. Fases del procedimiento arbitral internacional:

7.5.2.1. Demanda y contestacion.

7.5.2.2. Inicio del procedimiento.

7.5.2.3. Gastos del arbitraje.

7.5.2.4. Acta de mision.

7.5.2.5. Instruccién de la causa.

7.5.2.6. Examen previo del proyecto de laudo y laudo definitivo.
7.5.3. El laudo arbitral y su ejecucion.

7.6. Conclusiones.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagdgicas del curso Contratacién vy
Negociacién Internacional han sido elaboradas por un equipo de especialistas
dirigidos por:

= Eduardo Javier Neira

Abogado del ICA de Zamora posee amplia experiencia dentro del comercio
internacional. Asesor y formador en gestién e internacionalizacién de la
empresa es ademds colaborador habitual con organizaciones empresariales e
instituciones educativas publicas y privadas en la elaboracién e imparticién de
materias relacionadas con el comercio internacional.

El autor y su equipo de colaboradores estardn a disposicion de los alumnos
para resolver sus dudas y ayudarles en el seguimiento del curso y el logro de
objetivos.

Titulacion

Una vez realizado el curso el alumno recibird el diploma que le acredita como
experto en Contratacién y Negociacion Internacional. Para ello, deberd
haber cumplimentado la totalidad de las pruebas de evaluacién que constan en
los diferentes apartados. Este sistema permite que los diplomas entregados por
Iniciativas Empresariales y Manager Business School gocen de garantia y seriedad
dentro del mundo empresarial.

P S

DIPLOMA

Inicativas Empresarials con la Manager Business School certifca que D. | Dia.
ANTONIO MANUEL GARCIA FALCON
Ha superado saisactoriamente el curso de:
CONTRATACION Y NEGOCIACION INTERNACIONAL

Habiendo demostrado el d
Ia superacion de la

i de las materias impartidas mediante
le evaluacion y examen del mismo
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