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ESTRATEGIAS DE COMERCIO INTERNACIONAL

Duracioén: 53 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: e-learning

Objetivos:

Descripcion: Entender el entorno econdmico internacional, asi como sus cambios y consecuencias, conociendo
cudles han sido los antecedentes y los factores mas relevantes de la actual organizacién internacional.
Comprender los principios basicos del Sistema Mundial del Comercio. Profundizar en la investigacion y seleccion
de mercados mas idéneos como forma de conseguir el éxito, creando la estrategia y la planificacion
comercial adecuada al mercado seleccionado. Comprobar la importancia que tiene la investigacion y el analisis
para el marketing internacional a través de casos préacticos de éxito, asi como el estudio de sus factores clave.
Fundamentacion: La globalizacién de los mercados y la crisis econémica ha provocado que cada vez sean mas
las empresas que comercializan sus productos y servicios en otros paises. En este aspecto, la actividad
internacional ha dejado de ser una oportunidad para convertirse en una necesidad fundamental para las
organizaciones, incluso, en muchos casos, de supervivencia. Para que estos procesos de expansion
internacional sean eficaces deben ser llevados a cabo por profesionales capacitados para el disefio de
estrategias, planificacion e investigacion de mercados exteriores. S6lo con una operativa previa y adecuada al
mercado exterior las empresas conseguirdn alcanzar el éxito en su expansion internacional. Este programa
pretende proporcionar al alumno la comprension de la estrategia y los métodos de planificacion de proyectos
internacionales, a corto y largo plazo.

Metodologia:
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ESTRATEGIAS DE COMERCIO INTERNACIONAL

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondrd de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno dénde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Bolsa de empleo:

El alumno en desemple puede incluir su curriculum en nuestra bolsa de empleo y practicas. Le pondremos en
contacto con nuestras empresas colaboradoras en todo el territorio nacional

Comunidad:

Participa de nuestra comunidad y disfruta de muchas ventajas: descuentos, becas, promociones,etc....

Formas de pago:

-Mediante transferencia

-Por cargo bancario

-Mediante tarjeta

-Por Pay pal

-Consulta nuestras facilidades de pago y la posibilidad de fraccionar tus pagos sin intereses

Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.
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Programa del curso:

TEMA 1. EL ENTORNO INTERNACIONAL

. INTRODUCCION.
. ANTECEDENTES EN EL ENTORNO INTERNACIONAL.
. EL ENTORNO ECONOMICO INTERNACIONAL: ANTECEDENTES, CAMBIOS Y CONSECUENCIAS.
. LOS ORGANISMOS Y ORGANIZACIONES INTERNACIONALES.
4.1. LA ORGANIZACION MUNDIAL DEL COMERCIO.
4.2. EL FONDO MONETARIO INTERNACIONAL.
4.3. LA CONFERENCIA DE LAS NACIONES UNIDAS SOBRE COMERCIO Y DESARROLLO.
4.4. EL BANCO MUNDIAL Y LOS BANCOS DE DESARROLLO REGIONAL.
4.5. LA ORGANIZACION PARA LA COOPERACION Y EL DESARROLLO ECONOMICO Y EL G-8.
4.6. LA CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL.
5. LOS PROCESOS DE INTEGRACION ECONOMICA.
6. LAS AREAS ECONOMICAS.
6.1. EUROPA.
6.2. AMERICA.
6.3. ASIA.
7. CLASIFICACION DE LOS PAISES Y MERCADOS POTENCIALES.
8. LA IMPORTANCIA DEL ENTORNO INTERNACIONAL EN EL MARKETING.

A WNBEF

TEMA 2. TEORIA Y PRACTICA DEL COMERCIO INTERNACIONAL

1. INTRODUCCION.
2. PRINCIPALES TEORIAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL.
2.1. EL MERCANTILISMO.
2.2. TEORIA DE LA VENTAJA ABSOLUTA.
2.3. TEORIA DE LA VENTAJA COMPARATIVA.
2.4. TEORIA DE LA DEMANDA RECIPROCA.
2.5. TEORIA DE LA PROPORCION DE FACTORES.
2.6. NUEVAS TEORIAS.
3. PRINCIPIOS DEL SISTEMA MUNDIAL DEL COMERCIO.
4. COOPERACION AL DESARROLLO: HISTORIA, TEORIA Y PRACTICA.

TEMA 3. ESTRATEGIA Y PLANIFICACION COMERCIAL

. INTRODUCCION.
. EL MARKETING INTERNACIONAL.
. LA INTERNACIONALIZACION COMO DECISION ESTRATEGICA.
. ESTRATEGIA INTERNACIONAL.
4.1. PRECIO O LIDERAZGO EN COSTES.
4.2. DIFERENCIACION.
4.3. ESPECIALIZACION O SEGMENTACION.
5. EL PRODUCTO O SERVICIO.

A WNPF
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6. SEGMENTACION Y SELECCION DEL PUBLICO OBJETIVO.
7. POSICIONAMIENTO.
8. LA PLANIFICACION COMERCIAL.
8.1. ADAPTACION DEL PRODUCTO.
8.2. ELECCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION.
8.3. PRESUPUESTO Y CONTROL.
9. LOS OBJETIVOS.

TEMA 4. INVESTIGACION DE MERCADOS EXTERIORES

1. INTRODUCCION.
2. LA INVESTIGACION DE MARKETING INTERNACIONAL.
2.1. AVBITOS DE APLICACION.
2.2. FORMA DE REALIZACION, TIPOS Y METODOS.
3. EL PROCESO DE INVESTIGACION.
4. TECNICAS DE INVESTIGACION.
4.1. TECNICAS DE INVESTIGACION CUALITATIVAS.
4.1.1. LAENTREVISTA EN PROFUNDIDAD.
4.1.2. TECNICAS DE GRUPO.
4.2. TECNICAS DE INVESTIGACION CUANTITATIVAS.
4.2.1. OBSERVACION.
4.2.2. ENCUESTAS.
4.2.3. PANELES.
4.2.4. TECNICAS EXPERIMENTALES.
5. LA INVESTIGACION DE MERCADOS EXTERIORES Y EL MARKETING MIX.
6. EL ESTUDIO DE MERCADO.
6.1. ESTUDIO SOBRE EL CONSUMIDOR.
6.2. ESTUDIOS SOBRE EL PRODUCTO.
6.3. ESTUDIOS SOBRE EL MERCADO.
6.4. ESTUDIOS SOBRE LA PUBLICIDAD.
6.5. ESTUDIOS SOBRE CANALES DE ACCESO Y PRECIO.

TEMA 5. SELECCION DE MERCADOS EXTERIORES

1. INTRODUCCION.
2. VIAS DE INTERNACIONALIZACION ORIENTADAS AL CLIENTE.
3. CUESTIONES PREVIAS A LA SELECCION DE MERCADOS.
3.1. CONCENTRACION Y DIVERSIFICACION.
3.2. ADAPTACION Y ESTANDARIZACION.
3.3. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.
4. EL PROCESO DE SELECCION DE MERCADOS.
4.1. PRESELECCION DE MERCADOS.
4.2. PROFUNDIZACION.
4.3. SELECCION DE MERCADOS OBJETIVO.
5. REALIZACION DE LA SELECCION.

TEMA 6. OPERATIVA DEL MARKETING EN EL EXTERIOR

1. INTRODUCCION.
2. OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR.
3. FORMAS DE ACCESO A LOS MERCADOS.
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3.1. ELECCION DE LA FORMA DE ACCESO.

3.2. ACCESO DIRECTO.

3.3. ACCESO INDIRECTO.

3.4. ACCESO A TRAVES DE ACUERDOS DE COOPERACION INTERNACIONAL.

TEMA 7. EL PROCESO DE LA OFERTA

1. INTRODUCCION.
2. LA OFERTA INTERNACIONAL.
2.1. ELEMENTOS DE LA OFERTA INTERNACIONAL.
2.2. PROCESO DE LA OFERTA INTERNACIONAL.
3. LA FIJACION DE PRECIOS.
3.1. FORMAS DE FIJACION DE PRECIOS.
3.2. ESCANDALLO Y SUS ELEMENTOS.
4. COMUNICACION COMERCIAL.
4.1. MATERIAL PROMOCIONAL.
4.2. MISIONES Y VIAJES COMERCIALES.
4.3. FERIAS INTERNACIONALES.
4.4. OTROS INSTRUMENTOS DE PROMOCION.

TEMA 8. CASOS PRACTICOS DEL MARKETING INTERNACIONAL

. CASO PANAMA JACK: ESTRATEGIA, PUBLICO OBJETIVO Y COMUNICACION COMERCIAL.
. JUGUETES CAYRO: LA INTERNACIONALIZACION DE UNA PYME.

. BENETTON: ALGUNOS FACTORES CLAVE DE SU EXITO.

. IKEA: ANALISIS DAFO.

. GONZALEZ BYASS: FORMAS DE ACCESO.

. CASO MC DONALD'S: ADAPTACION A LOS GUSTOS Y COSTUMBRES DE LOS CLIENTES.
. CASO SOBRE OFERTA COMERCIAL.

. CASO PRACTICO: PLAN DE INTERNACIONALIZACION.

O~NO U~ WNPE

TEMA 9. CASOS PRACTICOS DEL MARKETING MIX INTERNACIONAL

. CASO MANGO: VARIABLES DEL MARKETING MIX.

. NUTREXPA'Y COLA CAO: PRODUCTO.

. CASO ADOLFO DOMINGUEZ: PRECIO.

. BODEGA: ASISTENCIA A UNA FERIA.

. CASO FREIXENET: ANALISIS MARKETING MIX.

. CASO RHINO’S: PLAN DE COMUNICACION.

. CASO EXPORTACION AL REINO UNIDO: DISTRIBUCION.
. AMAZON: PRODUCTO Y PRECIO.
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