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Método de aprendizaje en la modalidad on-line

Campus virtual

El entorno donde los elementos confluyen y entran en relacion es el Campus ESNI Online Business School.
En efecto, en el Campus tiene lugar la vida de toda la comunidad universitaria, formada por los estudiantes,
profesores, investigadores, colaboradores, y administradores. Es a través del Campus que el estudiante tiene
acceso a las aulas virtuales, que son los espacios de aprendizaje donde encontrara a los profesores, a los com-
paferos, los contenidos, las actividades y las herramientas comunicativas necesarias para estudiar y aprender.

El Campus ESNI Online Business School se convierte en un espacio de comunicacion virtual en el que esta-
ras en constante contacto con tu profesor personal y el resto de los alumnos y en el que podras consultar biblio-
grafia y articulos de interés para complementar tu desarrollo.

Entre los servicios que ofrece el Campus destacan:

1. Dentro del Campus Online, los alumnos podran ponerse en contacto con su profesor, a través del apartado
“Consultas al profesor”, para resolver todas las dudas o inquietudes que tengan respecto al curso.

2. Todos los alumnos disponen de la secciéon "Expediente Académico", donde se encuentran todas las pruebas
de evaluacion realizadas, para asi poder realizar un seguimiento del progreso a lo largo del curso.

3. El Campus dispone de un acceso a las pruebas de evaluacién de manera cémoda y rapida. Se podra compro-
bar el progreso, obtener correcciones y comentarios del profesor personal.

4. También, disponen del acceso a la Biblioteca, donde se halla material relacionado y enlaces de interés y
actualidad, que complementan el temario del curso.

5. Disponen de un foro donde opinar con otros alumnos sobre temas relacionados con la tematica del curso.
Ademas por ser alumno del centro, éste gozara de descuentos que se encuentran recogidos en un micro-site
integrado dentro del Campus.

6. Para temas administrativos como la peticién de facturas, consulta de cuotas, modificacién de datos, etc.,
existe un apartado de “Consultas a Secretaria”. Y por si el alumno tiene problemas técnicos, no debe de preocu-
parse ya que puede acceder a un Servicio Técnico que le solucionara de forma eficiente los problemas plantea-
dos.

El Campus también sirve al centro como elemento de control del desarrollo de los alumnos, ya que nos da la
posibilidad de supervisar sus progresos y apoyarles en todo momento. También nos permite conocer mas a
fondo las diferentes preferencias de cada alumno con el fin de personalizar ain mas el servicio y su seguimiento
académico.
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Evaluacion

La evaluacion se convierte en una estrategia perfectamente integrada dentro del proceso de aprendizaje, en el
sentido de que se concibe como un mecanismo para aprender y retroalimentar dicho proceso. Por eso decimos
que la evaluacion en ESNI Online Business School es continua y formativa. En este sentido, las actividades de
evaluacion promueven la consecucion de los objetivos de aprendizaje y la adquisicion de las competencias. Asi,
el estudiante va evaluandose al mismo tiempo que realiza su actividad y adquiere sus competencias.

El modelo esta orientado hacia la participacion y la construccion colectiva de conocimiento desde un plantea-
miento interdisciplinario y abierto a la experiencia formativa, social y laboral de los estudiantes. Apuesta por un
aprendizaje colaborativo a través de metodologias que impliquen la resolucién de problemas, la participacion en
el desarrollo de proyectos, la creacién conjunta de productos, la discusion y la indagacion.

El estudiante esta acompafado, en todo momento, por profesorado especializado entre cuyas funciones princi-
pales se cuentan la guia, la orientacién, el apoyo y la dinamizacién de todo su proceso educativo.

Los programas Técnicos en Comercio Exterior y Marketing Internacional estan disefiados para la adquisicion de
conocimientos especificos de las técnicas de comercio exterior y el marketing internacional, capacitando a los
alumnos para desarrollar con éxito la gestion y operativa de las exportaciones e importaciones (en empresas expor-

tadoras e importadoras; empresas auxiliares; agentes de aduanas, transitarios, transportistas internacionales;
entidades financieras; consultoras...) y dar soporte en los procesos de internacionalizacion de las empresas a
través del marketing internacional.

¢Por qué un curso de técnico comercial de exportacion?

La figura del comercial de exportacion prolifera, cada vez mas, en las empresas exportadoras. Por ello, este profesional ha
de poseer una formacion especifica en la operativa y gestion de las operaciones de exportacion.

Los conocimientos técnicos y operativos del comercio exterior son la base para el desarrollo de las operaciones internacionales.

Hay empresas exportadoras que fracasan al destinar a la comercializacion de sus productos, en el exterior, a buenos comer-
ciales (conocedores del producto y sus beneficios) pero sin la formacion necesaria para afrontar los aspectos operativos de
la venta en mercados exteriores: INCOTERMS, transporte internacional, aspectos legales y fiscales, aspectos econémicos
y financieros, etc.

Vender en el exterior, supone una formacion especifica para los profesionales de la venta.

Beneficios para el participante

. Profundizar en los aspectos claves del proceso de apertura al exterior de la empresa.

. Consolidar los conocimientos de los participantes ordenandolas de acuerdo a una vision légica del proceso.
. Elaborara presupuestos y plazos de entrega.

. Negociara con clientes extranjeros.

. Obtencién de informacion de los mercados exteriores donde opera.

. Seguimiento de la evolucion de las ventas en los mercados exteriores de su competencia.

. Prospeccién de mercados actuales y potenciales.
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Objetivos del curso

Formar a Técnicos en Comercio Exterior y Marketing Internacional:

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

2. Consolidar los conocimientos de los participantes ordenandolas de acuerdo a una vision logica del proceso.

3. Dar a conocer el escenario global de los negocios internacionales. para ello se analiza la globalizacién, la OMC
(Organizacion Mundial del Comercio), las principales instituciones internacionales (Naciones Unidas, Fondo Monetario
Internacional, Banco Mundial, etc.), asi como los principales acuerdos de integracién (Unién Europea, Mercosur, Nafta, ....)
4. Conocer la operativa de las exportaciones que, influyen de sobremanera en la gestion comercial: aspectos legales, aspec-
tos fiscales, transporte, aspectos econémicos y financieros, aspectos contractuales.

5. Dar a conocer la importancia de los protocolos en funcion del pais o area geografica.

6. Llevar a cabo prospecciones de mercados exteriores.

7. Configuracion de la red comercial exterior: venta directa a clientes finales, distribuidores internacionales, agentes comerciales
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Dirigido a

Licenciados, diplomados y profesionales que deseen adquirir una formacion: general, amplia y practica en
comercio exterior.

Personas vinculadas al departamento de comercio exterior de la empresa que deseen obtener una visién global
de la internacionalizacion, en sus procesos de apertura a nuevos mercados.

Programa

1. Entorno Internacional.

1. Tendencias y perspectivas de la economia mundial.

2. Bloques econdmicos: evolucion y caracteristicas.

3. El sector exterior espafiol y las empresas exportadoras.

4. Instituciones y programas de apoyo a la internacionalizacion de la empresa.
5. La Union Europea: El Mercado Unico Europeo.

2. Entidades y medidas de apoyo a la internacionalizacion de la empresa
1. Introduccién. Instrumentos de promocion comercial: ICEX. Plan cameral.

2. La promocion comercial en las comunidades autonomas.

3. Otras entidades que promocionan la exportacion.

3. La exportacion como proceso de internacionalizacion.
1. La exportacion: El departamento de exportacion.

2. Perfiles profesionales.

3. Documentos de exportacion, gestion y circuitos.

4. La base de las técnicas del comercio exterior: los INCOTERMS.
1. Introduccion.

2. Qué aspectos regulan los INCOTERMS.

3. Clasificacién de los INCOTERMS en grupos.

4. Variables de eleccion de los INCOTERMS.

5. Presentacion de los 11 términos INCOTERMS

6. Analisis de cada término: Momento de entrega. Costes. Documentacion.

7. Confeccién de una oferta internacional.

5. Gestion del Transporte Internacional de Mercancias.

1. Introduccién al transporte internacional.

2. La gestion de la cadena logistica del transporte internacional.

3. Figuras del transporte internacional.

4. Concepto de factor de estiba/equivalencia.

5. Aspectos previos al calculo del precio del transporte internacional.

6. Transporte Internacional por via maritima. Tipos de buques. Regimenes de carga. Tramp y linea regular.

6.1. Costes en el transporte maritimo.

6.2. Célculo del flete maritimo.

6.3. El Conocimiento de embarque maritimo B/L

7. El transporte internacional por via aérea. ATEIA. Tipos de aviones. HUB aeroportuarios. La Unidad de carga ULD.
7.1. Costes en el transporte aéreo.

7.2. Tarifas aéreas publicas en la TACT (The Air Cargo Tariff)

7.3. El conocimiento de embarque aéreo AWB.

8. Transporte internacional terrestre. La Ley del Ordenamiento del Transporte Terrestre. La Ley de contratacion del transporte terrestre.
8.1. Transporte internacional por carretera. Costes. Convenio CMR. Carta de porte CMR. Convenio TIR

8.2. Transporte internacional por ferrocarril. Costes. Convenio CIM. Carta de porte CIM. Convenio TIF

9. Transporte Intermodal. Definicién. Objetivos. Rotura de carga.

9.1. Transporte combinado.

9.2. Transporte multimodal. Documento de transporte multimodal, el FBL
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6. Comercializacion.

. Marketing Internacional: conceptos basicos.

. Analisis de los entornos internacional y propio.

. La expansion internacional de la empresa.

. Investigacion y seleccién de mercados exteriores,
. Formas de entrada en los mercados exteriores.

. Elaboracion de la oferta y comunicacion comercial.
. La venta a mercados exteriores.

. Aspectos legales.

. Aspectos logisticos: plazo de entrega.

. Aspectos econdmicos y financieros.

. Perfil del vendedor: cualidades personales. Cualidades profesionales.
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. Gestion Aduanera y Tributaria del Comercio Exterior.
. La Aduana: Finalidades.

. El Representante Aduanero

. Concepto de Union Aduanera.

. EIDUA.

. EI Codigo Aduanero Comunitario.

. El Valor en Aduana.

. EITARIC: Codigo NC.

. El Origen de las mercancias: Documentos de origen.

. Destinos Aduaneros.
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9. Formas de pago internacional.

1. Introduccién: Variables para la eleccion de la forma de pago.

2. Formas de pago simple.

3. Formas de pago documentarias.

4. El Crédito Documentario: Gestion del Crédito Documentario: ventajas e inconvenientes para el exportador.

10. Contratacidn Internacional.

1. Introduccién.

2. Requisitos basicos del contrato.

3. Prescripcion y caducidad de las obligaciones mercantiles.
4. Factores de riesgo en la contratacion internacional.

5. Aspectos clave en los contratos internacionales.

6. El Contrato de compraventa internacional y el Convenio de Viena. Aspectos clave en la negociacion del contrato de compraventa.
Redaccién del contrato. Sistemas Juridicos.

7. El Contrato de distribucion internacional

8. El Contrato de agencia internacional.

9. Otros tipos de contratos.
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11. Técnicas de venta y comunicacion comercial.
1. Elementos de la comunicacion comercial.

2. Habilidades sociales y protocolo comercial.

3. Técnicas de venta.

4. Etapas de la venta o comercializacion.

5. Técnicas y procesos de comercializacion.

6. El método SPIN.

7. Decélogo RMG para el equipo de ventas.

12. Negociacién y protocolo internacional.
1. La negociacion en una economia global.

2. El proceso de negociacion internacional.

3. Tacticas para negociar internacionalmente.

4. Culturas y negociacién internacional.

5. El protocolo en los negocios internacionales.

6. Estilos de negociacion por area geogréfica.

13. Tecnologias de la informacion.

1. Internet y la empresa exportadora.

2. Sistemas de busqueda de informacion.

3. Internet como herramienta de promocion comercial.

4. Comercio electronico.

5. Caso practico de prospeccion de mercados exteriores.

14. La feria internacional como herramienta promocional y de prospeccion.
1. Preferia

2. Feria

3. Postferia

15. Proyecto final de curso

El alumno debera presenta un proyecto final de curso de seleccién de mercados y forma de entrada de una empresa elegida por el alumno
0 propuesta por el tutor.
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Titulo

Los participantes que hayan superado el programa segun los requisitos académicos establecidos (controles
parciales por materia, examen final y evaluacion del proyecto final), obtendran el Diploma de Técnico Comer-
cial de Exportacion otorgado por ESNI Online Business School.

Menciones especiales

ESNI Online Business School otorga una Mencién Especial al Mejor Proyecto Fin de Curso. Para ello, se valora
la originalidad del trabajo, la dedicacioén, la presentacion y por supuesto la posible aplicacion en la vida real del
Proyecto Fin de Curso.

Proceso de admision

El alumno debera remitir la solicitud de admision.

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 Admisién admite a un candidato, éste recibe una credencial de admision acompafnada
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 Online Business
School se reserva el derecho de anular dicha plaza o otorgar una prérroga.

* Hoja de solicitud de admisién
* Carta de presentacion de motivos por los cuales se quiere realizar el programa.

¢ Curriculum Vitae
¢ 2 fotografias tamafo carnet
* Fotocopia DNI o pasaporte

Director del curso

D. Francesc Sola. Responsable contenidos del area de marketing y comercializacién internacional de ESNI
Business School.

Consultor y Formador en Comercio Exterior. 15 afios de experiencia.

Licenciado en Derecho por la UNED

Postgrado en Comercio Exterior por ESNI Business School

sola@esni.es

www.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 funcioén 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 Técnico Administrativo de Exportacién, el alumno puede seguir su itinerario formativo accediendo a:
* Técnico Comercial de Exportacion.

* Postgrado Direccién Estratégica Internacional.

* Master en Direccién de Comercio Exterior y Marketing Internacional.
* Programas de Especializacion.

Duracioén
El Curso Técnico Comercial de Exportacion contempla la realizacion de 15 créditos ECTS, a realizar en un
periodo maximo de 7 meses.

La matricula en la modalidad on-line esta abierta todo el ano.

www.comercioexterior-online.es



