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Guia del Curso
Curso Superior en Contrataciéon Internacional y

Negociacion

Modalidad de realizacién del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este curso aporta los conocimientos requeridos para desenvolverte de manera profesional en
el entorno de la contrataciéon internacional, ttil en ésta rama que estd en constante cambio y
crecimiento ya que se requieren profesionales que conozcan los aspectos legales aplicables al
mundo de la Contratacién internacional. Este curso le permite especializarse en aspectos
legales y de elaboracién de contratos internaciones teniendo en cuanta la propiedad
intelectual, industrial, competencia desleal, defensa de la competencia, la normativa
internacional, seguros, transporte, financiacién e intermediacion. Ampliando también hacia la

solucién a controversias mediante el arbitraje y las vias judiciales.

CONTENIDOS

MODULO 1. LA CONTRATACION INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. LA CONTRATACION INTERNACIONAL

1. La contratacién Internacional

2. Los principios sobre los contratos Internacionales



3. Concepto, elementos y clasificacién del contrato internacional
4. Formacion del contrato
5. Cumplimiento del contrato

6. Clausulas contractuales

UNIDAD DIDACTICA 2. DETERMINACION DEL REGIMEN JURIDICO

1. Ley aplicable al contrato Internacional
2. El convenio de Roma de 1980y el Reglamento de Roma |
3. LaLey reguladora del contrato internacional al amparo del Reglamento de Roma |

4. Accion de las normas imprevistas

UNIDAD DIDACTICA 3. COMPRAVENTA INTERNACIONAL

La compraventa internacional

Libertades comunitarias: la libre circulacién de mercancias

La Lex Mercatoria

La Convencién de Viena de 1980 aplicada a la compraventa internacional
Los INCOTERMS

A

UNIDAD DIDACTICA 4. BIENES INMATERIALES Y DERECHO DE LA
COMPETENCIA

1. Propiedad industrial
2. Propiedad intelectual
3. Competencia desleal

4. Derecho de defensa de la competencia

UNIDAD DIDACTICA 5. DISTINTAS MODALIDADES DE CONTRATO

1. Contratos de intermediacidn comercial




2. Eltransporte internacional
3. Contratos de financiacién

4. Contratos de seguros

UNIDAD DIDACTICA 6. VIAS DE SOLUCION DE CONTROVERSIAS

1. Controversias en el ambito del comercio internacional
2. Vias de jurisdiccién estatal
3. El arbitraje internacional

4. Compatibilidad entre arbitraje y la via judicial

MODULO 2. COMERCIO INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL COMERCIO
INTERNACIONAL

Introduccién
Recorrido histérico
Ventajas del Comercio Internacional

Operaciones del Comercio Internacional

A N

Elementos que componen el Comercio Internacional

UNIDAD DIDACTICA 2. SUJETOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

El empresario individual y el ejercicio del comercio en Europay en Espafia
El empresario social
Las sociedades en Espaiia y en el Extranjero

Cooperacién y concentracién entre sociedades

ik v

Incidencias en el derecho comunitario

UNIDAD DIDACTICA 3. ORGANIZACIONES INTERNACIONALES
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PARTICIPANTES EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

1. Las organizaciones Internacionales
2. Los organismos especializados de las Naciones Unidas

3. Organizaciones Internacionales de dmbito regional

UNIDAD DIDACTICA 4. REGIMEN JURIDICO ESPANOL DEL COMERCIO
EXTERIOR

1. Marco normativo general del comercio exterior en Espafa
2. Influencias de las disposiciones de la Unién Europea

3. Politica comercial multilateral

UNIDAD DIDACTICA 5. ORGANISMOS PRIVADOS PARA LA
EXPORTACION

1. Organismos nacionales y locales
2. Actividades de fomento de exportacion

3. Gestion de organismos que apoyan la exportacion

UNIDAD DIDACTICA 6. UNIONES ESTRATEGICAS PARA EL COMERCIO
INTERNACIONAL

1. Técnicas para la unién estratégica
2. Uniones empresariales

3. Uniones mixtas: empresa publica y privada

MODULO 3. HABILIDADES DIRECTIVAS
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UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION

A

El proceso de comunicacion
Tipos de comunicacién
Barreras de la comunicacion
La comunicacion efectiva

Aspectos importantes en la interaccién con el interlocutor

UNIDAD DIDACTICA 2. LA COMUNICACION EN LA EMPRESA

oW

Las relaciones en la empresa: humanas y laborales

Tratamiento y flujo de la informacién en la empresa

La comunicacién interna de la empresa

La imagen corporativa e institucional en los procesos de informacién y comunicacién

en las organizaciones

5. La comunicacién externa de la empresa

La relacién entre organizaciéon y comunicacién en la empresa: centralizacién o
descentralizacion

Herramientas de comunicacion interna y externa

UNIDAD DIDACTICA 3. RELACIONES INTERPERSONALES

AN S A e

La comunicacién interpersonal

Filtros y Barreras de la Comunicacién

El conflicto interpersonal

Cdémo expresar criticas y tipos de escucha activa
Obstéculos que se pueden presentar

Técnicas para mejorar esta habilidad Social

UNIDAD DIDACTICA 4. HABILIDADES DIRECTIVAS



Introduccidn a las habilidades directivas
Liderazgo Habilidad personal y directiva clave
Enfoques en la teoria del liderazgo

Estilos de liderazgo

ik

El papel del lider

UNIDAD DIDACTICA 5. HABILIDADES SOCIALES EN LA GESTION DE
GRUPOS

Introduccidn a las habilidades sociales
Asertividad
Empatia

Escucha activa

A N

Autoestima

UNIDAD DIDACTICA 6. MOTIVACION DEL ENTORNO LABORAL

1. La motivacién en el entorno laboral
2. Teorias sobre la motivacidn laboral
3. Ellider motivador

4. La satisfaccién laboral

MODULO 4. LA NEGOCIACION

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PROCESO DE NEGOCIACION

1. La negociacién: concepto y habilidades del negociador
2. Tipos de negociacién
3. Los caminos de la negociacién

4. Fases de la negociacién
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UNIDAD DIDACTICA 2. TACTICAS BASICAS DE NEGOCIACION

1. Clasificacién de las estrategias de negociacion
2. Tacticas de negociacion

3. Factores determinantes en la préctica

UNIDAD DIDACTICA 3. EL SUJETO NEGOCIADOR

Variables de la personalidad del buen negociador
Capacidades del negociador
Cualidades del negociador

Clases de negociadores
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La psicologia en la negociacién

UNIDAD DIDACTICA 4. LAS REUNIONES

1. Introduccién
2. Tipos de reuniones
3. Terminologia usada en las reuniones, juntas y asambleas

4. Etapas de una reunion

UNIDAD DIDACTICA 5. ORGANIZACION DE REUNIONES

Definicién de los objetivos

Definicién de los contenidos
Eleccién de los participantes
Definicién de la metodologia

Definicién del marco de accién
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Elaboracién de la convocatoria




UNIDAD DIDACTICA 6. DIRECCION DE REUNIONES, DESARROLLO Y
CIERRE DE LA REUNION

Realizar la presentacion

El arte de preguntar y responder

Clases de preguntas

Cémo formular preguntas

Cémo responder preguntas

Intervencidn de los participantes

Utilizacién de medios técnicos y audiovisuales

Reuniones presenciales
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Reuniones a distancia

—
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Cierre de la reunién

—
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. Elaboracién del acta de reunidn
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29001 Mélaga

TIf: 952 215 476
Fax: 951 987 941
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E-mail: info@academiaintegral.com.es
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