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QQ% DESTINATARIOS

El Master en Negociacion y Compraventa
Internacional va dirigido a todas aquellas personas
que quieran especializarse en el desarrollo de técnicas
de negociacion internacional. A lo largo de la
formacion, el alumno estudiara el funcionamiento de la
compraventa internacional, las barreras y obstaculos
de los intercambios comerciales, asi como la
elaboraciébn de ofertas en mercados exteriores.
Ademas, el estudiante aprendera a localizar y buscar
proveedores potenciales y sabra gestionar pedidos y
tareas de facturacion. Por otro lado, se formara
también para adquirir las pautas de negociacion
internacional mas efectivas de acuerdo a un modelo
de comunicacion estratégico especifico. Asimismo, el
contrato de compraventa exterior, la intermediacion
comercial y el arbitraje para la resolucion de conflictos
en el comercio son otras fuentes de estudio. Una vez
finalizada la titulacién, el alumno sera capaz de liderar
la negociacion de una operacién de comercio a escala
global.

MODALIDAD

+ ON LINE: una vez recibida tu matricula, enviaremos
a tu correo electronico las claves de acceso a nuestro
Campus Virtual donde encontraras todo el material de
estudio.

El alumno puede  solicitar ~ PRACTICAS
GARANTIZADAS en empresas. Mediante este
proceso se suman las habilidades practicas a los
conceptos tebricos adquiridos en el curso. Las
practicas  seran presenciales, de 3 meses
aproximadamente, en una empresa cercana al
domicilio del alumno.

DURACION

La duracién del curso es de 1200h.

®
<~ IMPORTE

Importe Original: 1320€
Importe Actual: 660€

l@ CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las
pruebas de evaluacion, el alumno recibird un diploma
que certifica la “MASTER EN NEGOCIACION Y
COMPRAVENTA INTERNACIONAL”, de IELOGIS,
avalada por nuestra condicién de socios de la CECAP,
maxima institucion espanola en formacién y de
calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario
Europeo, que da fe de la validez de los contenidos y
autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

El alumno tiene la opcién de solicitar junto a su
diploma un Carné Acreditativo de la formacion firmado
y sellado por la escuela, valido para demostrar los
contenidos adquiridos.
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CONTENIDO FORMATIVO

INTRODUCCION

MODULO 1. INTRODUCCION AL
COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. DEFINICION

UNIDAD DIDACTICA 2. TEORIAS SOBRE EL
COMERCIO
INTERNACIONAL

1. Teoria de la ventaja absoluta de Adam Smith

Teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo
e Economias de escala

Teoria de la demanda reciproca de Stuart Mill

Teoria de Heckscher-Ohlin

Teoria de la gravedad del comercio internacional

Paradoja de Wassily Leontief

Teoria de Brander-Spencer

o

No O A

UNIDAD DIDACTICA 3. MODELOS DE COMERCIO
INTERNACIONAL

1. Modelo librecambista
2. Modelo proteccionista

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 2. MARCO ECONOMICO, POLITICO Y
JURIDICO DEL
COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. COMERCIO INTERIOR,
EXTERIOR E INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 2. EL SECTOR EXTERIOR
ESPANOL

1. Comercio de productos, servicios e inversiones
2. Relaciones comerciales

e Por paises

e Por sectores

UNIDAD DIDACTICA 3. MAGNITUDES
MACROECONOMICAS

1. PIB
2. IPC

3. Balanza de Pagos

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANISMOS
REGULADORES

1. Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
e GATT (1994)
2. Fondo Monetario Internacional (FMI)
Banco Mundial (BM)
4. Conferencia de las Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo (UNCTAD)

w

UNIDAD DIDACTICA 5. INTEGRACION
ECONOMICA REGIONAL

1. Principales bloques econ6micos
e Areas de Libre Comercio
e Acuerdos Aduaneros
¢ Comunidad Econémica
e Union Econbmica

UNIDAD DIDACTICA 6. LA UNION EUROPEA

1. Politica comercial comunitaria
2. Mercado Unico Europeo

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 3. BARRERAS A LOS
INTERCAMBIOS COMERCIALES
INTERNACIONALES

UNIDAD DIDACTICA 1. BARRERAS
ARANCELARIAS

1. Tipos de barreras arancelarias
e Arancel ad-valorem
e Arancel especifico
e Arancel mixto

2. Exenciones o bonificaciones

UNIDAD DIDACTICA 2. BARRERAS NO
ARANCELARIAS

1. Barreras cuantitativas
e Permisos de exportacion e importacion
e Cupos

2. Barreras cualitativas
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e Barreras técnicas

e Barreras sanitarias

¢ Barreras medioambientales
3. Barreras fiscales

UNIDAD DIDACTICA 3. MEDIDAS DE DEFENSA
COMERCIAL

1. Medidas antidumping
2. Medidas antisubvencion
3. Medidas de salvaguardia

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 4. FUENTES DE
INFORMACION EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOS DE INFORMACION

1. Informacion comercial de clientes y proveedores
internacionales

2. Informacion de los paises de origen y/o destino

3. Informacién de apoyo a la internacionalizacién de
la empresa

UNIDAD DIDACTICA 2. FUENTES DE
INFORMACION

Instituto Espafiol de Comercio Exterior (ICEX)
Céamaras de Comercio

Oficinas comerciales

Asociaciones empresariales

Entidades financieras

Organismos internacionales

Direccidbn General de Aduanas de la Agencia
Tributaria

No oMM

UNIDAD DIDACTICA 3. BASES DE DATOS EN
LINEA EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 4. GESTION DE LA
INFORMACION DE COMERCIO INTERNACIONAL

1. Archivo y actualizacion de la informacion
2. Confecciébn de bases de datos y aplicaciones
informaticas

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 5. BUSQUEDA Y GESTION
DE CLIENTES Y PROVEEDORES EN
COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. LOCALIZACION Y
BUSQUEDA DE CLIENTES Y PROVEEDORES
INTERNACIONALES

1. Directorios y portales
2. Marketplaces sectoriales
3. Ferias comerciales internacionales

UNIDAD DIDACTICA 2. CLASIFICACION DE LOS
CLIENTES Y PROVEEDORES

4. Clasificacion de los clientes
e Segun su frecuencia de compra
e Segun su volumen de compras
e Segun su rentabilidad
e Segun su ubicacion geografica
e Segln su antigliedad
5. Clasificacion de los proveedores
e Segun el tipo de bienes que ofrecen a la
empresa compradora
e Segln su riesgo
e Segln los tratados del mercado
internacional

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOLOGIA DE LOS
ARCHIVOS DE LOS CLIENTES Y PROVEEDORES

Principales
Secundarios
Fisicos
Informaticos

poObd -~

UNIDAD DIDACTICA 4. ELABORACION DE BASES
DE DATOS DE CLIENTES Y PROVEEDORES

1. Codificacion de clientes y proveedores
2. Modelos
e Relacional
e Distribuida
¢ NoSQL
3. Sistemas de administracion de bases de datos

UNIDAD DIDACTICA 5. ALERTAS INTELIGENTES
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RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 6. CONTRATO DE
COMPRAVENTA INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. REGULACION DE LA
COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Lex mercatoria
Principios UNIDROIT
Convencién de Viena
Convenio de Roma
Leyes modelo

IS

UNIDAD DIDACTICA 2. OBLIGACIONES DE LAS
PARTES QUE INTERVIENEN EN LAS
OPERACIONES DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL

1. Obligaciones del vendedor
2. Obligaciones del comprador

UNIDAD DIDACTICA 3. CLAUSULAS GENERALES
DEL CONTRATO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL

Descripcién de los productos

Precio del contrato

Condiciones de entrega

Plazo de entrega

Documentos

Inspeccién de los productos por el comprador
Reserva de propiedad

Fuerza mayor

Resolucién de controversias

© o NN~

UNIDAD DIDACTICA 4. INCOTERMS:
CONDICIONES DE ENTREGA EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

1. Finalidad y alcance
2. Categorias principales de incoterms
e Incoterms para cualquier medio de
transporte
e Incoterms para medios maritimos vy
navegables
3. Revisiones de los incoterms

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 7. CONFECCION DE
OFERTAS EN COMERCIO
INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. OFERTA COMERCIAL
INTERNACIONAL

1. Analisis previo del mercado de destino
2. Elementos de la oferta comercial internacional
¢ Identificacion del vendedor
e Descripcion de los productos o servicios
¢ Cantidad
e Precio
¢ Condiciones de entrega
¢ Condiciones de pago
e Validez de la oferta
e Documentos requeridos
3. Preparacién y presentacion de la oferta comercial
internacional
4. Negociacion de la oferta comercial internacional

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 8. GESTION DE PEDIDOS
Y FACTURACION EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESO DOCUMENTAL
DE LA OPERACION COMERCIAL

Presupuesto
Pedido

Albaran de entrega
Factura

poObd -~

UNIDAD DIDACTICA 2. PEDIDOS

Contenido

Revision por parte del vendedor
Pedido en firme

Confirmacion del pedido
Preparacion del pedido

oM Dd -
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UNIDAD DIDACTICA 3. FACTURAS

1. Factura proforma
2. Factura comercial

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 9. APLICACIONES
INFORMATICAS PARA LA GESTION
ADMINISTRATIVA DEL COMERCIO
INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. APLICACIONES
INFORMATICAS GENERALES

Procesadores de texto

Bases de datos

Hojas de calculo

Presentaciones

Aplicaciones de agenda y calendario

IS

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACIONES
INFORMATICAS ESPECIFICAS PARA DIFERENTES
AREAS EMPRESARIALES

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 10. NEGOCIACION DE
OPERACIONES DE COMERCIO
INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. NEGOCIACION DE
OPERACIONES DE COMERCIO INTERNACIONAL

1. Fases de la negociacion
e Toma de contacto
e Preparacion
e Encuentro
e Propuesta
e Discusién
o Cierre
2. Componentes bésicos de la negociacion
e Comunicacién

¢ Relacion
e Intereses
e Opciones

e Compromisos

UNIDAD DIDACTICA 2. ESTILOS DE
NEGOCIACION INTERNACIONAL

1. Negociacién colaborativa
2. Negociacion competitiva
3. Negociacion acomodativa

UNIDAD DIDACTICA 3. NEGOCIACION
INTERCULTURAL

1. Negociacion comercial segun la regién geografica
o Estados Unidos
e Inglaterra
e Francia
e Alemania
e Japbn
e China
e Latinoamérica

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 11. TECNICAS DE
COMUNICACION Y RELACIONES
COMERCIALES INTERNACIONALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESO DE
COMUNICACION Y LAS RELACIONES
COMERCIALES

1. Proceso comunicativo
2. Etapas del proceso de comunicacion
3. Barreras en la comunicacion entre operadores
internacionales
e Barreras semanticas
e Barreras psicologicas
e Barreras fisiolégicas
e Barreras fisicas
e Barreras idiomaticas
e Barreras culturales
4. Recursos para manipular datos de percepcién
e Estereotipacion
o Efecto Halo
e Proyeccién
o Expectativa
e Percepcion selectiva
e Defensa perceptiva
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5. La comunicacibn como generadora de
comportamientos

UNIDAD DIDACTICA 2. TIPOS DE COMUNICACION

1. Comunicaciones masivas

o Television

e Radio

e Periédicos y revistas

e Redes sociales
2. Comunicaciones selectivas: marketing directo
3. Comunicaciones personales: venta personal

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION ORAL EN
LAS RELACIONES COMERCIALES
INTERNACIONALES

1. Comunicacion telefénica y presencial
2. Técnicas de recepcion y transmision de mensajes
orales

UNIDAD DIDACTICA 4. COMUNICACION ESCRITA
EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

1. Normas de comunicacion y expresion escrita
e Construir un mensaje claro, preciso y
conciso
e  Estructuracion correcta del contenido
e Cuidar la expresion escrita
2. Modelos de comunicacion

UNIDAD DIDACTICA 5. RELACIONES PUBLICAS
EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 6. COMERCIO ELECTRONICO

1. Ventajas del comercio electronico
2. Desventajas del comercio electronico
3. Tipos de comercio electrénico
¢ Transacciones entre organizaciones (B2B)
e Transacciones entre empresas Yy
consumidores finales (B2C)

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 12. CONTRATOS DE
INTERMEDIACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERMEDIACION
COMERCIAL INTERNACIONAL

1. Tipos de intermediarios
2. Contratos de intermediacion: delimitacion entre los
contratos de comision, mediacion y agencia

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTRATO DE AGENCIA

1. Obligaciones principales del agente
2. Obligaciones principales del empresario
3. Duracion y extincion

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTRATO DE
DISTRIBUCION

1. Clausulas de especial atencion
2. Obligaciones principales del distribuidor
3. Duracion y extincion

UNIDAD DIDACTICA 4. SELECCION DE AGENTES
Y/0 DISTRIBUIDORES EN EL EXTERIOR

1. Fuentes de localizacion de agentes vy
distribuidores internacionales
o Ferias y exposiciones comerciales
e Camaras de Comercio

UNIDAD DIDACTICA 5. METODOS DE
MOTIVACION, PERFECCIONAMIENTO Y GESTION
DEL TIEMPO DE LA RED DE VENTAS
INTERNACIONAL

1. Agentes comerciales
2. Distribuidores
3. Proveedores

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 13. OTRAS
MODALIDADES CONTRACTUALES
EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. CONTRATO DE
TRANSFERENCIA TECNOLOGICA
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UNIDAD DIDACTICA 2. CONTRATO DE JOINT
VENTURE

1. Estructura del contrato

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTRATO DE
FRANQUICIA

1. Obligaciones comunes del franquiciador
2. Obligaciones comunes del franquiciado

RESUMEN
AUTOEVALUACION

MODULO 14. EL ARBITRAJE
COMERCIAL INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. VIAS DE RESOLUCION DE
CONFLICTOS DERIVADOS DEL CONTRATO

UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPALES
ORGANISMOS ARBITRALES

1. Comision de las Naciones Unidas para el Derecho
Mercantil Internacional

2. Comision Interamericana de Arbitraje Comercial

3. Camara de Comercio Internacional

4. Centro Internacional de Arreglo de Diferencias
relativas a Inversiones

5. London Court of International Arbitration

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCEDIMIENTO
ARBITRAL INTERNACIONAL

1. Problemas preliminares
2. Fases del procedimiento

RESUMEN

AUTOEVALUACION
SOLUCIONARIO

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA
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