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Gestion Comercial de Exportacion

Iniciaciéon Técnicas Comercio Exterior

Los programas de Iniciacién a las técnicas de comercio exterior estan dirigidos a aquellos profesionales
que desean introducirse en la Gestion Administrativa de las operaciones de exportacion y/o importa-
cion, pudiendo realizar tareas auxiliares en estas areas. Es éste el primer paso para profesionalizarse en
las Técnicas de Comercio Exterior.

¢Por qué un curso de gestion comercial de exportacion?

Beneficios para el participante

Los participantes se iniciaran en las aspectos del entorno internacional de los negocios, el andlisis y seleccion
y prospeccion de mercados de exportacion, y la comercializacion de los productos de la empresa en los nuevos
mercados, identificando los riesgos comerciales y financieros.

Objetivos del curso
Formar a Técnicos en Comercio Exterior:

1. Introducirse en los aspectos del proceso de apertura al exterior de la empresa.

2. Obtener una vision légica y ordenada del proceso de seleccion de los mercados de exportacion.
3. Identificacion y diferenciacion de la fuerza de ventas en el exterior.

4. Conocimiento de la estructura y funcionamiento de los Incoterms

5. Conocimiento de la configuracion del precio de exportacion.

6. Conocimiento de las formas de las formas de cobro a la exportacion.
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Metodologia

* Enfoque eminentemente practico

* Participacion activa de los alumnos en clase
* Utilizaciéon del método del caso

* Trabajos en equipo

* Apoyo del Campus ESNI

Campus Virtual

Los programas presenciales utilizan el campus virtual, el Aula Global, como espacio de continuidad entre las

sesiones presenciales. El campus, como entorno virtual de aprendizaje, ofrece multiples recursos para facilitar

la comunicacion, el acceso a la informacion y la entrega de actividades.

El Aula Global del programa sera el espacio donde los participantes encontraran la documentacién de las

asignaturas, donde podran consultar las actividades a realizar y hacer la entrega online, consultar las calificacio-

nes y acceder a los calendarios del programa. Asimismo, el Aula Global permite acceder a diferentes espacios

de comunicacion.

El Aula Global sera el espacio donde acceder a toda la informacion relevante para el seguimiento del programa.

Dirigido a

Programa

1.- Globalizacién e integracioén internacional

1.1.- Un mundo en crecimiento. Qué es la globalizacion.

1.2.- Los Organismo internacionales reguladores del comercio internacional.
1.3 - La integracién econdmica y comercial

1.4.- La empresa frente al fendmeno de globalizacién e integracion.

1.5.- Conceptos de comercio internacional.

2.- La actividad exportadora de la empresa. Qué es exportar

2.1. Circunstancias previas

2.2. Alternativas a la actividad exportadora

2.3. La decisién de exportar

2.4. Elementos previos a analizar. Factores que determinan la posibilidad de exportar.
2.5. Ventajas y desventajas de exportar.

2.6. ¢ Podemos exportar?

3.- Etapas del proceso de expansién internacional
3.1. Exportaciones pasivas

3.2. Inicio de la exportaciones activas

3.3. Consolidacion de las exportaciones

3.4. Establecimiento de subsidiarias comerciales

3.5. Establecimiento de subsidiarias de produccién
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4.- Seleccién de mercados de exportacion

4.1. Fuentes de informacion.

4.2. Método y seleccion de la informacion.

4.3. Pre-seleccion de mercados mas favorables

4.4. Ge o-estrategia en la eleccion de mercados objetivo.

4.5. Concentracion versus diversificacion de mercados internacionales

5.- La fuerza de venta en los mercados de exportacion.
5.1. El Agente comercial

5.2. El Distribuidor Internacional

5.3. Estrategia de comercializacion.

6.- Riesgos a la exportacioén

6.1. Riesgo de resolucion de contrato

6.2. Riesgo de in-cobro.

6.3. Riesgo de no aceptacion de la mercancia.
6.4. Riesgo financiero.

6.5. Riesgo de tipo de cambio.

7.- Peticion de oferta y determinacion de precios de exportacion
7.1.- Puntos de partida para calcular precios internacionales.

7.2.- Incoterms como lenguaje internacional del comercio exterior.

7.3.- Cadena de precios internacionales de origen a destino.

7.4.- Como confeccionar ofertas internacionales.

8.- Preparacion del producto para exportar
8.1.- Del producto doméstico al internacional.

8.2.- Documentos propios del producto internacional.
8.3.- El packaging internacional.

8.4. Estandarizacion versus adaptacion.

9.- Formas de cobro de la exportacion.
9.1. Formas de cobro simple

9.2. Formas de cobro documentarias

9.3. El Crédito Documentario.

9.3.1. Operativa y funcionamiento.

9.3.2. Elementos esenciales en el CD

9.3.3. Los documentos en el CD y su circuito.

10.- Apoyo institucional a las exportaciones
10.1.- Programas de apoyo.

10.1.1. Locales (Las Camaras de Comercio)

10.1.2. Autonémicos

10.1.3. Estatal (El ICEX)

11. Prospeccion de mercados de exportacion

11.1 Las Ferias internacionales; como visitante.

11.2. Las misiones comerciales organizadas por las Camaras de Comercio
11.3. Misiones individuales de prospeccion.
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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 examen final), obtendran el Diploma de Gestion Comercial de
Exportacién otorgado por ESNI Business School.

Menciones especiales

ESNI Business School premia el esfuerzo de sus alumnos con una Mencion Especial:
* La otorgada al alumno mejor valorado cualitativa y cuantitativamente por el Claustro de Profesores y la Direc-
cién del curso de ESNI.

Proceso de admision

El alumno debera remitir la solicitud de admision al correo electronico admisiones@esni.es

La Comision de Admision 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 acompafiada
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 admision 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

* Fotocopia titulos y diplomas
« 2 fotografias tamario carnet
* Fotocopia DNI o pasaporte

Director del curso

D. Francesc Sola. Licenciado en Derecho por la UNED. Postgrado en Comercio Exterior por ESNI Business
School.

Consultor internacional especializado en apertura de mercados exteriores. Durante diez afios realizé funcio-
nes de Export Manager en diversas empresas y desde 2007 es Consultor Asociado de Mercado-Exterior.
Responsable de contenidos del area de marketing y comercializacion internacional de ESNI Business School.
fsola@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 informacién.

Evaluar el proceso de aprendizaje.

La funcién 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 Curso Gestion Comercial de Exportacion, el alumno puede seguir su itinerario formativo accediendo al:
* Técnico Comercial de Exportacion.

* Técnico en Marketing Internacional.

* Programas de Especializacion de las diferentes areas del comercio exterior.

Duracién
El Curso Gestion Comercial de Exportacion contempla la realizacion de 60 horas lectivas.

Fechas
De octubre a diciembre

Horario
Martes y jueves de 18:15 a 21:45 horas
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