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CURSO DE COMERCIO EXTERIOR (50 HORAS)
Número de sesiones: 6 sesiones de 8 horas cada una (horario de mañana y tarde), más dos horas de trabajo no presencial.
Asistentes: dos grupos de 10 personas cada una (pendiente de confirmación)
1ª sesión: Introducción al Comercio Exterior                         (18 febrero)
· Tendencias y perspectivas de la economía mundial

· Evolución del Comercio Internacional

· El proceso de globalización

· Deslocalización y externalización

· Las diferencias en los mercados

· Bloques económicos: evolución y características

· Factores que influyen en el comercio exterior

· Ventajas competitivas

· Las grandes áreas económicas

· La Organización Mundial del Comercio

· El sector exterior español

· La imagen país y marcas españolas

· Ventajas de la internacionalización para la empresa española
· La balanza de pagos

· Ayudas oficiales a la exportación
· Comercialización exterior

· Estrategia y planificación comercial

· Selección de mercados exteriores

· Los Incoterms

· Barreras a la exportación

PONENTE: Francisco Ramos Cabaleiro. Gerente Management & Research
2ª sesión: Medios de cobro y pago internacionales                      (4 marzo)
· Uso internacional de los medios de pago

· Características generales de los medios de pago

· Cheque bancario y cheque personal

· Orden de pago simple y documentaria

· Crédito documentario

· Remesa simple y documentaria

· Financiación de operaciones de comercio exterior

· Financiación de las exportaciones

· Alternativas financieras

· Financiación de las inversiones en el exterior

· Cobertura de riesgos comerciales exteriores

· Tipos de riesgo: medios de pago y coberturas

· Coberturas de riesgos a través de compañías aseguradoras
· Factoring y forfaiting

· Riesgo de cambio: gestión y cobertura 

· Introducción al riesgo de cambio

· Instrumentos de cobertura del riesgo de cambio

· Opciones sobre divisas

PONENTE: Francisco Ramos Cabaleiro. Gerente Management & Research

3ª sesión: Logística Internacional y procedimientos aduaneros   18 marzo)
· La cadena Logística Internacional

· Objetivos de la Logística Internacional y su relación con otras actividades de la empresa.

· Sistemas de información EDI

· El operador logístico

· Alcance y evolución de la Distribución Física Internacional (DFI)

· Organización del transporte internacional

· Preparación de la mercancía

· Formas de comercialización del transporte

· Elección de medios de transporte y sus limitaciones.

· Marco jurídico del transporte internacional
· Determinación de Gastos en la Construcción de la Cadena de DFI

· Documentación del comercio exterior
· Documentos de Transporte: Aéreo, Marítimo, Terrestre.

· Documentos comerciales y fiscales

· Documentos de transporte y seguro

PONENTE: Miguel Barcenillas Sanz. Consultor de la empresa MABS & PARTNERS, empresa colaboradora de Extenda.

4ª sesión: Fiscalidad y contratos internacionales                         (1  abril)
· La aduana en el comercio exterior

· La deuda aduanera

· Procedimientos aplicables a los regímenes aduaneros

· Procedimientos aduaneros de importación y exportación

· El IVA en las operaciones internacionales

· El IVA en las operaciones intracomunitarias

· El IVA en las operaciones con terceros países

· El IVA en las operaciones asimiladas a la importación
· Zonas con tratamiento fiscal especial

· Elementos básicos de los contratos internacionales

· Fundamentos de la contratación internacional

· Condiciones generales de contratación

· Análisis del contenido de un contrato

· Tipos de contratos internacionales

· Contratos de compraventa internacional

· Contratos de agencia comercial

· Contratos de distribución

· Contratos de franquicia

PONENTE: Miguel Barcenillas Sanz. Consultor de la empresa MABS & PARTNERS, empresa colaboradora de Extenda.

5ª sesión: Marketing y Comunicación Internacional                      (15 abril)
· Misión del marketing internacional

· Investigación comercial en el ámbito internacional
· El marketing segmentado
· La selección de mercados
· Elementos del plan de marketing internacional

· Estrategias de marketing internacional
· Word of mouth Marketing.
· Mercado electrónico
· La promoción internacional en Internet

· La web de la empresa exportadora

· Cambios en los medios de promoción comercial

· El comercio electrónico como canal de exportación

· Elementos básicos del comercio on-line
PONENTE: José Manuel Talero García.  Secretario General de la Asociación Europea de Consultores Políticos. 

6ª sesión: Cultura y Protocolo en los negocios internacionales      (6 mayo)
· Aspectos culturales de la negociación internacional

· Política internacional de comunicación

· La comunicación en las relaciones comerciales internacionales

· Los “tiempos” culturales

· Barreras en la comunicación internacional
· Comportamiento y estilos en la negociación internacional

· La negociación intercultural
· Claves básicas para la negociación intercultural

· Los incidentes críticos
· Estrategias de negociación internacional
· Tipos de negociación internacional


PONENTE: Olegaria Llamazares. Consultora de la empresa Global Marketing.


EVALUACIÓN FINAL

Los asistentes tendrán que completar un cuestionario, con preguntas tipo test, en la última sesión del curso, donde deberán obtener un 60% de respuestas acertadas para superar el curso y obtener el diploma acreditativo de su participación.

Además deberán realizar un ejercicio práctico, no presencial, que deberán entregar en la última sesión del curso. 
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