Master di specializzazione

CONTRATTI COMMERCIALI NAZIONALI ED
INTERNAZIONALI: GESTIONE DELLE CONTROVERSIE CON
IL SUPPORTO DELL’Al

Fase preparatoria, negoziazione, conclusione e gestione delle controversie e utilizzo
dell’Al da parte del consulente

SEDI E DATE
Web

Il calendario completo di date e orari € disponibile in calce alla brochure.
PRESENTAZIONE

I commercio internazionale, I'evoluzione dei mercati e la crescente complessita delle relazioni tra imprese richiedono oggi professionisti in grado di assistere il
cliente non soltanto nella redazione dei contratti, ma anche nella gestione delle trattative, nella prevenzione del rischio contrattuale e nella soluzione delle
controversie che possono sorgere durante I'esecuzione del rapporto.

Il Master offre un percorso pratico e specialistico dedicato ai principali contratti commerciali nazionali e internazionali, analizzando le questioni che piu
frequentemente emergono nella consulenza alle imprese e nella gestione dei rapporti commerciali transfrontalieri.

Attraverso I'esame delle fasi che caratterizzano il ciclo di vita del contratto - dalla negoziazione preliminare alla conclusione dell’accordo, dall’esecuzione alla
gestione delle controversie - il corso fornira ai partecipanti strumenti concreti per affrontare le principali criticita operative e per supportare efficacemente I'impresa
nelle proprie attivita commerciali.

Particolare attenzione sara dedicata ai documenti della fase precontrattuale, alle tecniche di negoziazione internazionale, alla compravendita nazionale e
internazionale disciplinata dalla Convenzione di Vienna (CISG), ai contratti di distribuzione commerciale e alle problematiche connesse alla scelta della legge
applicabile, del foro competente e degli strumenti di risoluzione delle controversie.

Il Percorso approfondira inoltre gli effetti delle recenti trasformazioni economiche e geopolitiche sui rapporti commerciali internazionali, con specifico riferimento ai
temi della rinegoziazione contrattuale, dell'eccessiva onerosita sopravvenuta e della gestione del rischio nelle operazioni transfrontaliere.

Una particolare attenzione sara infine dedicata all'utilizzo dell'Intelligenza Artificiale nella pratica professionale, analizzandone opportunita, limiti, profili deontologici
e cautele operative nella redazione dei contratti, nelle attivita di due diligence e nella predisposizione delle clausole di gestione del contenzioso.

Il Master si rivolge ad avvocati, giuristi d'impresa e professionisti che operano nell’ambito della consulenza commerciale e contrattuale e che desiderano acquisire
una visione aggiornata e operativa della contrattualistica nazionale e internazionale, sviluppando competenze immediatamente spendibili nella pratica professionale
e nella consulenza alle imprese.

L'obiettivo del Corso & la formazione della figura di un esperto che, anche mediante I'utilizzo degli strumenti forniti oggi dall’Al, possa supportare I'imprenditore, da
un punto di vista giuridico, nei rapporti commerciali nazionali ed internazionali.

PROGRAMMA
I Incontro Il Incontro
Prenegoziazione e negoziazione dei contratti. Valore e vincolativita La compravendita di beni. Garanzie dal Codice Civile alla
degli atti compiuti e dei documenti redatti. La Business Etiquette in Convenzione di Vienna del 1980 sui contratti di vendita internazionale
ambito internazionale. Gli errori da evitare nella redazione di un (CISG), fino ai dazi e alla rinegoziazione dei contratti nello scenario
contratto con I’Al 2026
Parte 1 - La fase pre-contrattuale e i relativi documenti Parte 1 - La compravendita tra Codice Civile e CISG: i punti dove nasce il

contenzioso.
e | documenti e le responsabilita precontrattuali

o Lettera di intenti e Garanzia per vizi nel diritto interno (artt. 1490-1495 c.c.)
o MoU e Dal nazionale all'internazionale, cosa cambia con la CISG
o Minuta/Puntuazione e Quando la CISG si applica senza che I'avvocato lo sappia
o Nondisclosure agreement
¢ La comunicazione interculturale: tecniche di negoziazione Parte 2 - Dazi, eccessiva onerosita e rinegoziazione: il contratto di vendita
internazionale e la Business Etiquette alla prova dello scenario 2025-2026

Lo scenario reale

Il problema pratico per l'impresa
Tre ordini giuridici a confronto
Le clausole da conoscere

Parte 2 - L'uso dell’Al nella redazione dei contratti

e Laredazione di un contratto con 'Al: il quadro normativo e
deontologico
e |l problema della riservatezza dei dati nell'utilizzo dell’Al
o L'Al nel rapporto avvocato-cliente: trasparenza, mandato, informativa L'Al nella due diligence di un contratto di vendita internazionale
e Gli errori da evitare e le avvertenze da seguire nella redazione di un Q&A
contratto con I'Al
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1l Incontro

Contratti nazionali ed internazionali di intermediazione nella
distribuzione: il contratto di agenzia, procacciatore d’affari e
concessione di vendita

Parte 1 — | contratti della distribuzione commerciale

e Distinzione tra le tipologie contrattuali: agenzia, procacciatore d’affari e
concessione di vendita

e La normativa nazionale, europea ed internazionale sulla materia

e Caratteristiche principali dei contratti

Parte 2 — Le conseguenze della cessazione del contratto
e La fase patologica del contratto e gli obblighi alla cessazione del rappol

Focus sulla legislazione dei Paesi di diritto musulmano
Q&A

CORPO DOCENTE

Maura Alessandri

Avvocato - Professore a contratto di contratti internazionali presso
I'Universita di Bologna. Si occupa di conflitti di giurisdizioni, arbitrato,
mediazione e ADR nazionali ed internazionali

MATERIALE DIDATTICO

IV Incontro

Legge applicabile e risoluzione delle controversie commerciali: dal
giudice italiano all'arbitrato internazionale, con uno sguardo al recupero
del credito transfrontaliero

Parte 1 - Gli strumenti interni

e Foro competente e clausole di deroga nei rapporti interni
e Mediazione obbligatoria (D.Lgs. 28/2010)
o Arbitrato rituale e irrituale interno

Parte 2 - Dal nazionale all'internazionale: la scelta che decide tutto

La legge applicabile e tecniche di redazione della clausola di scelta

La sentenza italiana non sempre vale all'estero

La clausola ADR multi-tier: negoziazione, mediazione, arbitrato.

La Convenzione di Singapore 2019 sulla mediazione commerciale
internazionale

e Scelta dell'istituzione arbitrale

e |l procedimento europeo d'ingiunzione di pagamento (Reg. CE 1896/2006)
e L'Al nella redazione delle clausole ADR e nella gestione del contenzioso

rto

Chiusura - Porta il tuo caso

Sandro Censi
Avvocato e Professore - Esperto di diritto tributario e contrattualistica
nazionale e internazionale

| PDF Attraverso I'utilizzo delle credenziali personali, il partecipante pud accedere all'area clienti sul sito di Euroconference per visionare preventivamente e

stampare le slides.
Il materiale didattico viene fornito esclusivamente in formato P

DF.

Tre giorni prima di ogni incontro formativo il partecipante riceve un promemoria contenente I'indicazione del programma dell'incontro, dei docenti e il link

all’area clienti dove & possibile visionare in anticipo il materiale.

PREZZO DI LISTINO

690,00 € + VA

ISCRIVITI ONLINE p

QUOTE ADVANCE BOOKING per iscrizioni 10 giorni prima della data d'inizio evento valide

solo per Professionisti

NO PRIVILEGE

€ 552,00 + IvA

CLIENTI PRIVILEGE

Frigilye
— €496,80 +vA

Al fine di consentire la corretta attivazione del corso le iscrizioni verranno accettate fino alle ore 12:00
del giorno precedente I'evento

Scarica il calendario completo dell'evento >
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https://www.euroconference.it/carrello?p=112662
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