NOMBRE DE LA ASIGNATURA:
NOMBRE Y APELLIDO DEL DOCENTE: BLANCA ROMERO DE INSAURRALDE
Objetivos Generales:

INGENIERIA DE LA EXPORTACION

UNIVERSIDAD COLUMBIA DEL PARAGUAY

PLANIFICACION DE ASIGNATURA - PERIODO LECTIVO 2016-2

CARRERA: Comercio Exterior y Negocios

CURSO: 3er.U
HORAS TEORICAS: 45

1. Reconocery comprender los conocimientos basicos y herramientas para encarar el desafio de exportar.
2. ldentificar las diferentes alternativas disponibles para la internacionalizacion de las empresas.
3. Desarrollar una vision sobre algunas formas de fomentar la competitividad en el Paraguay.

SEMESTRE ACADEMICO: SEGUNDO 2016
HORAS PRACTICAS: 27

CARGA HORARIA TOTAL: 72 hs.

MESES OBJETIVOS CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE EVALUACION DE LOS MEDIOS/ RECURSOS
ENSENANZA Y APRENDIZAJE APRENDIZAIJES
UNIDAD | ial
ifi . o , o Invitacion a los alumnos a una Preguntas orientadas a realizar un Materiales de uso
Especificos Presentacidn de la materia, lineamientos y requisitos presentacion  individual, para diagnéstico del ivel de ermanente: marcador
Unidad 1 generales. Metodologia de ensefianza. realizar un diagnéstico con base conocimiento y expectativas de la P ) ’
Trabajos practicos individuales y grupales. Evaluaciones. a sus intereses,. experiencia asianatura pizarra, borrador,
1 1 Identificar cudles son los laboral, expectativas, entre 9 '
primeros pasos para iniciar otros. proyector.
un proceso de exportacion. . .
1.2 Cémo evaluar su 1. LOS PRIMEROS PASOS DE LA EXPORTACION Materiales Impresos:
U Sesiones plenarias e Exposiciones .

capacidad exportadora para 1- Porque exportar . A ] Libro de texto
saber si est4 listo para ] Recuperaciéon de saberes individuales o en equipo

. P 2-  Quien puede exportar previos Internet: boletines
exportar. . . . | ® Investigaciones
1.3. Identificar cuales son las 3- Donde, cuando, como y a quien exportar Trabajos g.rl.JpaIes en aula: estadisticos de
etapas principales de un plan 4-  Como no exportar (errores frecuentes) TP 1: Identificar las barreras | o Pruebas escritas o exteri

i6n: i comercio exterior,
de exportacion. 5- Identificar las barreras a la exportacion ? la_exportacion: a nivel e ResUmenes
1.4 Conocer los requisitos : ; interno y externo. investigacion de
' red 6- Asistencia al exportador Socializacién de los trabajos | ¢ Elaboracidn de cuadros
AGOSTO que debe cumplir la empresa mercados.

para iniciarse en el negocio
de la exportacion.

1.5. Comprender la
diferencia entre oferta
exportable efectiva y
potencial de exportacién.
1.6 Identificar los obstaculos
a la exportacion en los
niveles interno y externo de
la empresa vy a nivel pais.
1.7 Investigar sobre las
diversas fuentes de

6-1 Pais exportador
6-2 Pais importador
7- Lainformacion y donde buscarla

grupales.

Video: Exportacién, icémo
lo hago?

TP 2: investigar sobre las
diferentes fuentes de
informacion de mercado,
tanto a nivel pais como de
los mercados externos.
Socializacion.

comparativos.,

e Debate sobre temas
relacionados al
mercado.

e Analisis de temas
relacionados al

comercio
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informacién disponibles
tanto a nivel local como
internacional.

1.8 Identificar cuales son las
instituciones que pueden dar
asistencia a la exportacién en
nuestro pais y en el pais
importador.

SETIEMBRE

Unidad 2

2.1 Conocer los principales
problemas de la empresa en
relacién al mercado
internacional y las posibles
formas de solucion de dichos
problemas segun el ambito
en el que actuan.

2.2 Reconocer los diferentes
tipos de informacion, en
funcidn de la fuente que
utiliza y del area de

cobertura de la investigacion.

2.3 Identificar y aplicar los
pasos para realizar una
investigacion.

2..4 Identificar las principales
informaciones de mercado
necesarias para realizar la
preseleccion de los mismos.
2.5 Manejar con seguridad
las variables mas relevantes
para la evaluacién de un
mercado.

2.6 Aplicar con solvencia los
criterios para la preseleccién
de mercados.

INVESTIGACION DE MERCADO

1. Clases de investigacion de mercado
2. Investigacion del producto

3. Investigacion de la competencia

4. Perfil del mercado importador

5. Investigacion relacionada al embalaje

6. Como conducir una investigacion

Sesiones plenarias
Recuperacién de saberes
previos

Trabajos grupales

Discusidn integradora
Ejemplos de la experiencia
de empresas reales en la
seleccion de su mercado de
destino.

Exposiciones
individuales o en equipo

Investigaciones

Resumenes

Debate sobre las
principales variables
para evaluar un
mercado.

Anidlisis de los

principales productos y
mercados a los que
exporta nuestro pais.

Materiales de uso
permanente: marcador,
pizarra, borrador,
proyector.

Libro de texto, Internet
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SETIEMBRE

Unidad 3

3.1 Conocer las diferencias
culturales y su implicancia en
los negocios internacionales.
3.2 Diferenciar el “poder de
la marca” frente a un
producto que se vende sin la
misma. Cuales son las
ventajas y posibles
restricciones.

3.3 Identificar los beneficios
de construir una “Imagen” de
la empresa exportadora.

3.4. Clasificar las diferentes
alternativas para que la
empresa exportadora haga
conocer su producto en los
mercados internacionales.
3.5. Analizar los beneficios de
una buena imagen Pais para
la empresa exportadora.

3.6 Valorar las ferias
internacionales y los viajes
empresariales como formas
para conocer los productos
que se ofrecen en los
mercados internacionales.

3. LA COMUNICACION Y LA PROMOCION
1- Las diferencias culturales
2- Consideraciones sobre “La marca”
3- Imagen de la Empresa Exportadora
3-1 Catélogos
3-2 Cartas
3-3 Lista de Precios
4- Internet
5- Aprovechamiento de las ferias internacionales

y viajes de negocios

Sesiones plenarias
Recuperacion de saberes
previos

Resumen integrador
Visualizacion del alcance de
las diferencias culturales en
un mercado.

La importancia de la marca
en un mercado, los tramites
para registrar una marca.
Imagen de la empresa
exportadora

Investigaciones

Resumenes
Ejemplificacidn de
experiencias de

empresas que venden
sin marca.

Materiales de uso
permanente: marcador,
pizarra, borrador,
proyector.

Libro de texto, Internet
Celular o Tablet para los

alumnos.,
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Unidad 4 4. LA GESTION DEL MERCADO e Exposicién plenaria

e Investigacién grupal

e |nvestigaciones
1- Seleccion del mercado

4.1 Conocer las preguntas . ( .
- pres e Resumen de las estrategias | ® Resumenes e Materiales de uso
basicas que se deben 2- Formas de gestion del mercado mas comunes de ingresar a
responder al estudiar un * Debate sobre los temas permanente: marcador,
_ _ _ los mercados. expuestos
mercado. 3- Laingenieria del precio ' pizarra, borrador,
4.2 |dentificar las ventajas
ue presentan los mercados proyector.
quep . A Lz Control de lectura
para su primera incursion y Libro de texto, Internet
determinar la conveniencia
de permanecer en ellos. ., e Celular o Tablet para los
4.3. Analizar el volumen de * Recuperacion de  saberes
OCTUBRE " previos alumnos.,

comercio del mercado
identificado y evalle quienes
son sus competidores.
Principales.

4.4 Comparar los principales
parametros para la seleccion
de los mercados.

4.5 Definir las diferentes
formas que tiene la empresa
para gestionar el mercado.
4.6 Establecer los criterios
para elegir la forma de
ingresar al mercado.

4.7 Conocer los parametros
para la construccion del
precio de exportacion.

e Resumen integrador

e Video: La importancia de la
investigacion de mercados

e Como seleccionar el
mercado de exportacion

Examen Parcial- Primera
oportunidad
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OCTUBRE

Unidad 5

5.1 Conocer el lenguaje de la
negociacion internacional y
en especial de los contratos
de compra venta
internacional.

5.2 Identificar las partes que
intervienen en una
negociacion, asi como las
estrategias, tacticas y
lenguaje que se utiliza.

5.3. Analizar las diferentes
etapas de la negociacién de
contratos.

Identificar los factores de
éxito en la negociacion.

Unidad 6

6.1 Definir el perfil del
ejecutivo de exportacion
6.2 Estructurar un
departamento de
exportacion en funcion del
tamanfo de la empresa

6.3 Establecer las
informaciones que debe
manejar el departamento de
exportacion de la empresa.
6.4 Identificar los términos
qgue debe contener un
contrato internacional

Examen parcial segunda
oportunidad

5. LA NEGOCIACION

1-
2-
3-
4-
5-
6-

El porqué de la negociacion
Estrategias, tacticas, lenguaje
Lugar y momento para negociar
Fases de la negociacion

Factores de éxito en la negociacion
Negociaciones internacionales

6. ORGANIZACION INTERNA PARA LA EXPORTACION

1-
2-
3-
4-

El perfil del ejecutivo de exportacion
Organizacion el dpto. Exportacion

La informacién en un dpto. de exportacion
Los contratos en el mercado internacional

Exposicion plenaria
Recuperacién de saberes
previos

Resumen integrador
Socializacion en aula

Juego de roles caso
negociacion de un contrato
de compra venta.
Exposicion plenaria

Trabajo grupal para definir
el perfil del ejecutivo de
exportacién

Recuperacién de los
saberes previos

Propuesta de disefio de un
departamento de
exportacién

Redaccidn de un contrato
de compra venta
internacional

Materiales de uso
permanente: marcador,
pizarra, borrador,
proyector.

Libro de texto, Internet
Celular o Tablet para los

alumnos.,

Materiales de uso
permanente: marcador,
pizarra, borrador,
proyector.

Libro de texto, Internet
Celular o Tablet para los

alumnos.,
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NOVIEMBRE

Unidad 7

7.1 Conocer la base legal y
los objetivos del esquema de
Magquila en Paraguay.

7.2 Analizar las ventajas y
desventajas del mecanismo.
7.3 Explicar cémo funciona el
sistema teniendo en cuenta
el régimen tributario.

Unidad 8

8.1. Definir el concepto de
Clusters y quienes lo
conforman

8.2 Conocer las experiencias
de su aplicacién a nivel
regional y principalmente en
nuestro pais

8.3 Analizar los beneficios de
promover la instalacién de
Clusters.

8.4 Comparar los beneficios
de este mecanismo frente a
otros utilizados en nuestro
pais.

8.5 Identificar los obstdculos
que se pueden presentar
para su formacién.

7. MAQUILA
1- Concepto

2- Como funcionan
3- Régimen tributario

8. CLUSTERS

1- Concepto
2-  Quienes lo forman

3- Para que promover los Clusters

4- Obstaculos

Exposicion plenaria

Videos: Régimen de
Maquila en Paraguay. Sus
logros en los Ultimos afios.

Exposicién plenaria
Trabajos, grupales.

Cuadros estadisticos de
exportaciones e importaciones
Cuadros estadisticos de balanza
de pagos

Materiales de uso
permanente: marcador,
pizarra, borrador,
proyector.

Libro de texto, Internet
Celular o Tablet para los

alumnos.,
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DICIEMBRE Examen final
BIBLIOGRAFIA Bibliografia Basica
BASICAY - Minervini,Nicola. La Ingenieria de la Exportacion. Editorial Mc Graw Hill Interamericana Editores S.A de CV.México DF. 2003
COMPLEMENTARIA | Bibliografia Complementaria

Complementaria
-Altschul, Carlos. Técnicas de Negociacion.

Webgrafia:




