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Los programas Técnicos en Comercio Exterior estan disefados para la adquisicion de conocimientos
especificos de las técnicas de comercio exterior, capacitando a los alumnos para desarrollar con éxito
la gestién y operativa de las exportaciones e importaciones (en empresas exportadoras e importadoras;
empresas auxiliares; agentes de aduanas, transitarios, transportistas internacionales; entidades finan-
cieras; consultoras...) y dar soporte en los procesos de internacionalizacion de las empresas.

Los conocimientos técnicos y operativos del comercio exterior son la base para el desarrollo de las operaciones
internacionales.

La operativa del comercio exterior requiere especialistas que conozcan y dominen las técnicas del comercio
exterior.

Para que una operacién de compraventa internacional alcance su éxito es imprescindible el conocimiento espe-
cifico de las areas técnicas: INCOTERMS, Transporte Internacional, Gestién Aduanera, Formas de pago inter-
nacional, Fiscalidad del comercio exterior, Contratacion Internacional, Marketing Internacional, etc.

Cuantas operaciones fracasan porque en su concesion no se han previsto las circunstancias operativas para su
ejecucion.

Beneficios para el participante

Dotar al alumno de los conocimientos necesarios relativos al mundo de las Relaciones Internacionales y del
Comercio Exterior, desarrollando habilidades técnicas que les permitan desarrollar su trayectoria profesional en
este campo.

Objetivos del curso
Formar a Técnicos en Comercio Exterior:

1. Dando a conocer el escenario global de los negocios internacionales. para ello se analiza la globalizacion, la
OMC (Organizacion Mundial del Comercio), las principales instituciones internacionales (Naciones Unidas,
Fondo Monetario Internacional, Banco Mundial, etc.), asi como los principales acuerdos de integracion (Union
Europea, Mercosur, NAFTA, EFTA ...).

2. Dotando de los conocimientos y practicas en la realizacién de los tramites de import & export, gestionando los
documentos necesarios para llevar a cabo as operaciones, asi como entender perfectamente los Incoterms
(FOB, CIF, DAT; DDP, etc.). Conocer en profundidad el funcionamiento de la gestién aduanera (y en particular
en la Unién Europea), la logistica internacional: medios de transporte internacional (maritimo, carretera, avion,
ferrocarril y multimodal) asi como el embalaje, la unificacién y la contenerizacion, etc.

3. Dominando los medios para el cobro de las exportaciones y el pago de las importaciones, haciendo especial
énfasis en los créditos documentarios. También se analizan los mercados de divisas y los riesgos de cambio y
sus mecanismos de cobertura,

4. Interpretando los contratos internacionales.

5. Llevando a cabo prospecciones de mercados exteriores.

6. Aplicando el IVA en las operaciones intracomunitarias y extracomunitarias.
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Metodologia

* Enfoque eminentemente practico

¢ Participacion activa de los alumnos en clase
* Utilizacion del método del caso

* Trabajos en equipo

* Apoyo del Campus ESNI

Dirigido a

Programa

1. Politica comercial y organismos internacionales.

1. Conceptos basicos de economia. La teoria del comercio internacional
2. La globalizacion y la internacionalizacién de la economia mundial.

3. La economia espafiola en el contexto mundial.

4.La OMC y la liberalizacién del comercio mundial.

5. La creciente politica de bloques.

6. Los organismos internacionales: FMI, Banco Mundial.

7. La ONU. Antecedentes y estructura.

8. La UE y sus politicas estructurales.

9. La cooperacién internacional.

2. INCOTERMS avanzado, gestion y operativa.

1. Qués son los Incoterms.

2. Los INCOTERMS y la cadena logistica

3. Aspecto contractual de los Incoterms.

4 Variables de eleccion de los Incoterms.

5. Los grupos de Incoterms.

6. Aspectos que regulan los Incoterms.

7. El momento de entrega de los 11 térmivos de la version 2010.
8. Incoterms versus medio de transporte.

9. Incoterms versus control.

10. Incoterms versus operacion intracomunitaria/extracomunitaria.
11. Incoterms versus competitividad.

12. Incoterms versus régimen de carga.

13. Estructura de costes de los Incoterms.

3.Circuitos documentales en los procesos de exportacion e importacion
1. Factura proforma, factura comercial y factura aduanera.

2. El Packing List.

3. Los documentos de transporte internacional y documentos auxiliares.

4. Los documentos del seguro de la mercancia.

5. Los documentos de Origen de las mercancias.

6. Documentos aduaneros: EI DUA , la DV1 y la Carta de Pago.

7. Documentos Para-Duaneros.
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4.Gestion del Transporte Internacional de Mercancias.

1. Introduccién al transporte internacional. Variables de eleccion del medio de transporte.

2. La gestién de la cadena logistica del transporte internacional.

3. Figuras del transporte internacional.

4. Concepto de factor de estiba/equivalencia.

5. Aspectos previos al calculo del precio del transporte internacional

6. Transporte Internacional por via maritima; Costes y recargos. Bill of Lading. Calculo del flete maritimo.
7. El transporte internacional por via aérea. Costes. AWB. Calculo del flete aéreo.

8. Transporte internacional terrestre. Costes. CMR. CIM. Convenios TIR y TIF. Calculo del precio del transporte.
9. Transporte Intermodal: Transporte combinado. Transporte multimodal. FBL.

10. Principios basicos del seguro en el transporte internacional.

11. El embalaje, la unificacion de la carga y las unidades de carga.

5. Gestion Aduanera y Tributaria del Comercio Exterior.

. La Aduana: Finalidades.

. El Agente de Aduanas y los Transitarios.

. Concepto de Union Aduanera.

. Economia arancelaria: suspensién temporal del arancel, contingentes y limites maximos arancelarios, derechos antidumping y antisubvencion.
. Régimen comercial

. El Cédigo Aduanero Comunitario.

. El Valor en Aduana.

. EI TARIC: Codigo TARIC. Nociones basicas de clasificacion arancelaria. Derechos arancelarios: ad valorem; especificos; mixtos;
compuestos.

9. El Origen de las mercancias: La importancia del origen. Criterios y métodos de origen. El origen en el Cédigo Aduanero Comunitario.
Declaracion del origen.

10 Destinos Aduaneros: La Exportacion. La Reexportacion. La Zona Franca y el Deposito Franco. La Libre Practica. La importacion a
consumo, El Transito. El Depdsito Aduanero. Perfeccionamiento Activo y Pasivo y la Importacion Temporal.

11. El proceso del despacho de aduanas en la UE.

12. Liquidacion de los impuestos a la importacién.

13. EI INTRASTAT y el Modelo recapitulativo 349

CO~NO O~ WN =

6.El IVA en el comercio exterior: operaciones intracomunitarias y extracomunitarias.

1. Introduccién: coexistencia de tres ambitos de aplicacién de IVA.

2. EI'lVA en las operaciones intracomunitarias: 2.1. Régimen general: entregas y adquisiciones intracomunitarias. 2.2. La prueba de la
salida de la mercancia del TAI. 2.3. Regimenes particulares: Ventas a distancia. Operaciones Triangulares. Transfers. Transporte intraco-
munitarios de bienes. Obligaciones formales.

3. El'IVA en las operaciones extracomunitarias 3.1. La exencion del IVA a la exportacion 3. 2. Operaciones conexas a la exportacion. 3.3.
Operacion asimilada a la exportacion. 3.4. Devolucién del IVA a los exportadores. 3.5. El IVA a la Importacién: Base imponible del IVA.

7. Formas de pago internacional, garantias internacionales y el mercado de divisas.

1. Introduccién: Variables para la eleccion de la forma de pago.

2. Formas de pago simple.

3. Formas de pago documentarias: Las remesas y el Créditos documentario

4. Gestion del Crédito Documentario: ventajas e inconvenientes para exportador e importador. Circuitos de un CD. Partes que acttan en
el CD. Tipos de CD.

5. Las garantias internacionales y las Stand by.

6. Mercado de divisas. Estructura y funcionamiento.

7. Concepto de riesgo de cambio: Caracteristicas generales.

8. Instrumentos de cobertura del riesgo de cambio: Seguro de cambio. Opciones sobre divisas: Concepto. Tipo y clase de opciones.

8. Contratacion Internacional.

1. Introduccién.

2. Requisitos basicos del contrato.

3. Prescripcion y caducidad de las obligaciones mercantiles.

4. Aspectos fiscales de los contratos internacionales.

5. Factores de riesgo en la contratacion internacional.

6. Aspectos claves en los contratos internacionales.

7. Eleccion del contrato.

8. Aspectos claves en la negociacion del contrato de compraventa.

9. Redaccién del contrato: Redaccion de las clausulas precisas. Sistemas Juridicos.
10. El Contrato de compraventa internacional y el Convenio de Viena.
11. El Contrato de agencia internacional.

12. El contrato de distribucion internacional.

13. Otros tipos de Contrato.
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9. Negociacioén y protocolo internacional.
1. La negociacion en una economia global.

2. El proceso de negociacién internacional.

3. Téacticas para negociar internacionalmente.

4. Culturas y negociacién internacional.

5. El protocolo en los negocios internacionales.

6. Estilos de negociacion por area geografica.

10. Marketing internacional.

1. Factores de éxito en el marketing internacional.

2. Anélisis de producto.

3. Eleccién de los paises mas adecuados.

4. Estudios de mercado.

5. Segmentacion de mercados.

6. Sistemas de distribucion.

7. Concentracion o diversificacion geogréafica de los mercados.
8. Plan de marketing.

9. Control en el marketing.

10. Elementos de promocién comercial.

11.La presencia en ferias internacionales.

12. Organismos de ayuda y financiacion en la internacionalizacion de la empresa.
13. Prospeecion de mercados exteriores.

11. Operaciones triangulares.

1. Concepto de Operacion Triangular.

2. Las que parecen pero no son: Operaciones asimiladas a la exportacion (el DA). Operaciones donde Ay B estan en Espafia. Operacio-
nes donde Ay C estan en un Estado miembro. La figura del DDA.

3. La gestion del Incoterm, elemento crucial para opacar.

4. La gestion de los documentos: Factura comercial, documento de transporte; documento de origen.

5. Operaciones triangulares intracomunitarias.

6. Operaciones triangulares extracomunitarias.

7. Los créditos transferibles y back to back.

12. Gestion internacional de compras.

1. La empresa internacional.

2. Objetivos de la funcion de compras. Actividades basicas de la gestion de compras.
3. Seleccién y homologacion de proveedores.

4. Andlisis y seleccién de productos.

5. Optimizacion de costes.

6. Estudio y analisis de la competenci.

7. La negociacion de las compras.

8. Nuevas tendencias de la politica de compras.

13. Tecnologia de la informacion.

1. Introduccién a las tecnologias de la informacion.

2. Internet y comercio internacional

3. Sistemas de busqueda de informacion.

4. Internet como herramienta de promocién comercial.
5. Comercio electrénico.

14. Role play.
Durante el curso se propondra diferentes situaciones de operaciones de exportacion e importacion, donde de forma grupal los alumnos
deberan asumir los roles establecidos para su resolucion.

15. Proyecto final postgrado.
Los alumnos deberan realizar un trabajo relacionado con el proceso de exportacion y/o importacion que sera presentado al final del curso
ante un jurado.
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Titulo

Los participantes que hayan superado el programa segun los requisitos académicos establecidos (80% de
asistencia, controles parciales por materia y evaluacién del proyecto final), obtendran el Diploma de Postgrado
de Técnico Especialista en Comercio Exterior otorgado por ESNI Business School.

Menciones especiales

ESNI Business School premia el esfuerzo de sus alumnos con dos Menciones Especiales:

* La otorgada al alumno mejor valorado cualitativa y cuantitativamente por el Claustro de Profesores y la Direc-
cion del curso de ESNI.

* Por otro lado, ESNI Business School también otorga una Mencion Especial al Mejor Proyecto Fin de Postgra-
do. Para ello, se valora la originalidad del trabajo, la dedicacioén, la presentacion y por supuesto la posible aplica-
cién en la vida real del Proyecto Fin de Postgrado.

Proceso de admision

El alumno debera remitir la solicitud de admisién.

La Comision de Admisiéon toma la decision final en el plazo aproximado de siete dias, desde el momento en que
la solicitud esta completa.

Cuando la Comisién de Admision admite a un candidato, éste recibe una credencial de admisién acompafada
de las instrucciones con los tramites a realizar para formalizar la matricula.

Dicha reserva debera realizarse durante los 15 dias siguientes a la recepcion de la credencial de admisiéon o en
la fecha indicada en la misma. En caso de no efectuar dicha reserva en el plazo previsto, ESNI Business School
se reserva el derecho de adjudicar dicha plaza a otros candidatos sucesivos. El abono de la reserva fuera de
plazo sélo se admite en el caso de que los estudios solicitados dispongan de plazas vacantes.

* Hoja de solicitud de admisién
* Carta de presentacion de motivos por los cuales se quiere realizar el programa.
* Curriculum Vitae

* 2 fotografias tamafo carnet
* Fotocopia DNI o pasaporte

Director del curso

D. Alberto Rino. Director de programas de ESNI Business School.

Consultor y Formador en Comercio Exterior. 26 afios de experiencia.

Diplomado en Ciencias Empresariales por la UB.

Postgrado y Master en Comercio Exterior por el CEDEIN (Centro de Economia Internacional).
Diplomado en Direccion de Marketing por EAE (Escuela de Administracion de Empresas).
rino@esni.es
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Tutoria

Desde el inicio del curso el alumno podra acceder al servicio de tutorias para consultar y organizar el estudio
bajo el asesoramiento de profesionales de la materia.

Los objetivos de los tutores son:

Motivar y promover el interés de los alumnos en el estudio del curso

Guiar y/o reorientar al alumno en el proceso de aprendizaje atendiendo a sus dudas o dificultades, ampliando
su informacion.

Evaluar el proceso de aprendizaje.

La funcion tutorial, es ejercida de manera individualizada, para ayudar a cada alumno en sus dudas o dificultades.
Las tutorias del Curso puede efectuarlas a través del Campus Extens y entrevista personal.

Itinerario formativo

Una vez concluido el Postgrado Técnico Especialista en Comercio Exterior, el alumno puede seguir su itinerario formativo
accediendo al:

* Postgrado Direccién Estratégica Internacional
* Master en Direccion de Comercio Exterior y Marketing Internacional
* Programas de Especializacion

Duracién
El Postgrado contempla la realizacion de 30 créditos ECTS

Fechas
De octubre a junio

Horario
Edicion Barcelona
Lunes, miércoles y jueves de 18:45 a 22 horas

Edicién Madrid
Viernes de 18 a 22 horas y sabados de 9.15 a 14.45 horas
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