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Escuela Académico Profesional de Administracion de Negocios Globales

SILABO
I. DATOSGENERALES:
1.1. Curso : TALLER DE EXPORTACIONES
1.2. Codigo ;NG 02805
1.3. Ciclo Académico © VI
1.4. Créditos : 02
1.5. Naturaleza del curso . Obligatorio
1.6. Horas semanales . 4 (2 Taler- 2 Laboratorio)
1.7. Requisito . Taller de Negociaciones
1.8. Curricula : 200611
[I. SUMILLA:

El Taller de Exportaciones es un curso de linea de la carrera de Negocios Globales y esta
disefiado para capacitar a los estudiantes para la realizacion de la exportacion de un
producto o servicio tomando en cuenta las caracteristicas de los diferentes mercados
internacionales y aplicando todas las técnicas y procedimientos que se utilizan pararealizar
las operaciones. El objetivo se centra en simular en equipos la realizacion de un proceso
integral de exportacion.

El desarrollo del curso se inicia con temas relacionados a manejo de las principal es bases
de datos a nivel internacional de inteligencia comercia a fin de determinar los principales
mercados potenciales de un producto o servicios, posteriormente la aplicacion de estas
herramientas en la selecciéon del mercado y la aplicacion de herramientas de marketing
internacional paralograr € ingreso a dicho mercado y la logistica que sera necesaria para
laentrega del producto segun las condiciones establecidas.

. COMPETENCIA DE LA CARRERA:

Actla como gerente de clase mundia orientado por valores, respetando la dignidad
humanay ladiversidad cultural de los pueblos.

Gerencia eficaz y eficientemente organizaciones globales, paralo cual posee competencias
de laadministracion y de los diversos procesos que se realizan en la cadena de valor de las
organi zaciones.

Gerencia organizaciones utilizando la calidad total y el mejoramiento continuo como
principales instrumentos de gestion.

Dirige y asesora organizaciones con alto sentido de responsabilidad social.

IV. COMPETENCIASDEL CURSO:

4.1

4.2.

Mangjar las principales bases de datos a nivel internacional para la determinacién de los
mercados hacialos cuaes dirigir un producto o servicio.

Identificar, describir y aplicar las principales actividades y procedimientos del proceso de
exportacion de un producto o servicio y realizar una simulacion practica para ello.
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V. RED DE APRENDIZAJE.

Identificacion

de potenciales
Seleccion de |_¥| clientes
mercado objetivo

Ejecucion de la
\ Exportacion

Requisitos de L Cotlzac.1‘on M Logistica y
acceso al obtencion de documentacion
mercado legales orden de compra necesaria
y comerciales

VI. UNIDADES DEL APRENDIZAJE

UNIDAD TEMATICA |- COMO Y DONDE EMPEZAR? EL PROCESO DE LA

COMERCIALIZACION DE EXPORTACIONES

Logro: Identificar un negocio de exportacion, para ello se establece e criterio de la demanda,
mercado y producto.

N° de Hor as; 04

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e CAmo exportar con un presupuesto determinado | Desarrollo del tema 1 1
e Explicacion de la puesta en marcha de un|Exposicion en clase
negocio Uso del ppt
e Andisis para la identificacion de un negocio de
exportacion.

e El marketing internacional y la puesta en marcha
de un negocio de exportacion

e El marketing estratégico y el marketing tactico.

e El pefil de mercado y la investigacion de
mercado

e Estructura de un Plan de Negocios de
Exportacion

UNIDAD TEMATICA I1: LA INVESTIGACION DE MERCADOS DE EXPORTACION

Logro: Identificar las técnicas de investigacion de mercados. Utilizar la investigacion cualitativa y
cuantitativa e identificar el mercado meta de exportacion.
N° deHoras. 08

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Principales fuentes de informacién secundaria Desarrollo del tema 2 2
e Eleccion de mercado de exportacion Exposicion en clase
Cuantificacién del mercado Uso del ppt
Desarrollo de caso
practico
Investigacion de Campo — Planificacion de visita | Desarrollo del tema 3 3
de mercado Exposicion en clase
Lainvestigacion de mercados por blogques Uso del ppt
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e Como penetrar en el mercado de meta

e Aspectos Culturales del mercado meta

e Elaboracién de una guia paralainvestigacion de
mercado.

Practica calificada

UNIDAD TEMATICA Il.- ESTRATEGIA PARA

PRODUCTOS DE EXPORTACION

LA COMERCIALIZACION DE

Logro: Redlizar un andlisis exhaustivo del marketing mix dimensionando €l producto a nivel bésico,

real, y aumentado.

N° de Hor as; 08

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Andlisisy Adaptacion del productos parala Desarrollo del tema 4 4
exportacion Exposicion en clase
e Empaque parala exportacion (Aspectos basicos | Uso del ppt
y planeamiento) Desarrollo de caso
e Control de Calidad practico
e Adaptacion del producto al mercado meta
e Desarrollo de un nuevo producto
. Exposicion de ler avance de trabajo Grupal Exposicion en clase 5

UNIDAD TEMATICA IV.- POLITICASDE DISTRIBUCION PARA LA EXPORTACION

Logro: Elaborar la mejor red de distribucién para la comercializacion del producto de exportacion.

Identificar los principales clientes.

N° de Hor as; 08

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Politicas de distribucién (funciones, decisionesy | Desarrollo del tema 6 6
alternativas de distribucién en el mercado meta) | Exposicion en clase
e Medidas para elegir aun agente en el extranjero | Uso del ppt
e Eleccion del agente adecuado Desarrollo  de  caso
e Ofras aternativas de distribucién en el mercado | Practico
meta
e Eleccion del agente adecuado Desarrollo del tema 7 7
e Otras alternativas de distribucion en el mercado | Exposicion en clase
meta Uso del ppt
Exposicion en clase
Desarrollo de caso
practico
Semana de exdmenes parciales Presentacion de avance 8

proyecto detaller
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LA PROMOCION EN EL MERCADO DE EXPORTACION:

Logro: ldentificar las mejores opciones que tienen los exportadores peruanos para promover sus
exportaciones. Disefiar un plan de promocién del producto o servicio a exportar.

N° de Hor as; 04

TEMA

ACTIVIDADES

SEMANA

e Técnicas de apoyo ala comercializacion
Publicidad
Promocién de ventas
Relaciones publicas

e Materiales de promocién

¢ Noticias sobre nuevos productos

e Lavisitacomercia y el uso delaferias para

promocionar los productos

Desarrollo del tema 9
Exposicién en clase
Uso del ppt
Desarrollo  de
practico

caso

UNIDAD TEMATICA VI .-

FIJACION DE PRECIOS PARA MERCADO DE EXPORTACION

Logro: Fijar el precio del producto de exportacion, en base a andlisis histérico, la estructura de sus
costos y del precio del producto en el mercado de destino. Establecer |la estrategia de precios de
exportacion y definir el medio de pago internacional mas adecuado.

N° de Hor as; 04

TEMA

ACTIVIDADES

SEMANA

e Fijacién de Precios Teoriay Préactica
e Procedimientos de fijacion de los precios
e LaPrimera Exportacion

Desarrollo del tema 10
Exposicién en clase
Uso del ppt
Desarrollo  de
practico

caso

10

UNIDAD TEMATICA VII.- REQUISITOS DE ACCESO AL MERCADO

Logro: Identificar los requerimientos gque tiene el mercado de destino para el ingreso del producto o

servicio de exportacion.

N° de Hor as; 04

TEMA

ACTIVIDADES

SEMANA

e Requisitos arancelarios
e Requisitos no arancelarios
e Requisitos comerciaes

Desarrollo del tema 11
Exposicién en clase
Uso del ppt
Desarrollo  de
practico

caso

11
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UNIDAD TEMATICA VII.- LA OPERACION DE LA EXPORTACION

Logro: Establecer € plan de operaciones de exportacion. Preparar la documentacion correspondiente,
realizar las coordinaciones de embarque. Contratar a las empresas de servicio involucradas, hacer
seguimiento de la exportacion hasta la entrega del producto al comprador en €l mercado de destino.

N° de Horas; 12

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Relacion: proyecto, transporte, incoterms, Desarrollo del tema 12 12
productos, costos DH, utilidad y viabilidad, Exposicién en clase
precios de ventay la cotizacion parael andlisis | Uso del ppt
e Eleccion del modo de transporte Desarrollo  de caso
e Definicion delaruta practico
e Simulador Desarrollo del tema 13 13
ii. Vendedor Exposicion en clase
iii. Preparacién de la mercancia Uso del ppt
iv. Tramites de exportacion Desarrollo de caso
v. Transporte local practico
vi. Servicio Terminal local
vii. Transporte internacional
viii. Servicio Terminal exterior
iX. Transporte interno asegurado
X. Tramites de importacion
xi. Comprador
e Informacién de despacho Desarrollo del tema 14 14
e Ajustefinal a costoy precio de exportacion Exposicion en clase
e Evaluacion de criterios paralaseleccion delos | Uso del ppt
proveedores de servicios Desarrollo  de  caso
practico

UNIDAD TEMATICA VIIl.- ESTRATEGIAS DE VENTAS: PRE-VENTA, VENTA, POST

VENTA

Logro: Disefiar lamejor estrategia de ventas internacionales para su producto. Aplicar las técnicas de
seguimiento de la exportacion hasta determinar la evaluacion final de satisfaccion del cliente.

N° de Hor as; 04

TEMA ACTIVIDADES SEMANA
e Politicas de Pre—venta Desarrollo del tema 15 15
e Politicasde Venta Exposicién en clase
e Politicas de Post - Venta Uso del ppt
Desarrollo de caso
practico
Semana de exdmenes finales Exposiciones finales de 16
plan detaller
Semana de exdmenes sustitutorios Exposiciones finales de 17
plan detaller
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VIl. METODOL OGIA .-
e Demostracion, Andlisis, Explicacion. Debate, Lluviadeidess.
Préactica con retroalimentacion, con apoyo de equipos: Retroproyector y Multimedia.
Exposicion del profesor
Desarrollo de casos practicos
Exposiciones

VIIl. EVALUACION. Procedimiento

A) Exposicion de Perfil de Mercado
B) Exposicion de Plan de Taller

C) Desarrollo de Practica Cdlificada
D) Caso Practico 1

E) Caso Practico 2

F) Caso Practico 3

|—\|—\|—\|—\|—\|—\‘§

® (A+B+C+D+E+F)/6 = Nota Final

1.-EVALUACIONES SEMANA DE EVALUACION
e Practicacalificada 3ra semana
e Perfil de mercado Sta semana
e Exposicion de Plan de Taller 16va semana

CASOS PRACTICOS
Se readlizaran en las horas asignadas a laboratorio, durante €l ciclo se desarrollaran 4 casos practicos
calificados, de los cuales se seleccionaran las 3 mejores notas de cada alumno.
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Enlaces (tiles:
World Trade Organization Www.wto.org

World Bank’s Trade Research Group www.wor l[dbank.org

United Nations Conference on Trade and Development www.unctad.org

Harvard's Global Trade Negotiations home page www.cid.harvard.edu/cidtrade

NBER International Trade and Investment Program ~ www.nber .or g/programg/iti

CEPR International Trade Program www.cepr .or g/resear ch/Areas
Fondo Monetario Internacional: www.imf.org

Banco Mundial: www.wb.com

Organizacion Mundial de Comercio: WWW.0mc.com

Latin Trade www.latintrade.com

SUNAT www.sunat.gob.pe
PROMPEX WWW.prompex.gob.pe

MINCETUR www.mincetur.gob.pe




