UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
FACULTAD POLITECNICA
INGENIERIA EN MARKETING
PLAN 2008
PROGRAMA DE ESTUDIO

l.- IDENTIFICACION

1. Materia : Marketing Internacional
2. Semestre : Quinto
3. Horas semanales : 5 horas

3.1. Clases tedricas : 5 horas
3.2. Clases practicas :

4. Total real de horas disponibles  : 80 horas
4.1. Clases tetricas : 80 horas
4.2. Clases practicas :

Il. - JUSTIFICACION

Los profundos cambios producidos en los ultimos afos en la economia mundial plantearon un escenario de mercados abiertos y cada
vez mas competitivos. Estos nuevos mercados requieren la aplicacion de novedosas y creativas técnicas y estrategias de gestion que
combinen producto, precio, promocion y distribucién de los productos y servicios.

Estudiar el marketing internacional, analizar las caracteristicas de la politica comercial internacional, planificar las exportaciones,
conocer sus secretos y herramientas, resulta indispensable para los empresarios, economistas, publicistas, estudiantes y personas
involucradas o que deseen involucrarse exitosamente en la gestion empresarial e institucional.

Tomado como base revelaciones, certezas y analisis, este curso de Marketing Internacional es imprescindible para elevar el nivel
profesional y laboral de los alumnos, incrementando sus posibilidades de éxito en un medio altamente competitivo. Buscar el desarrollo
exitoso en lo personal, empresarial y nacional es una tarea de todo profesional, explotando las Fortalezas y Oportunidades y
corrigiendo las Amenazas y Debilidades

lil.- OBJETIVOS

1. Identificar los aspectos relevantes del Comercio Internacional y de las Operaciones que en el se desarrollan

2. Analizar los Mercados Externos en términos de las caracteristicas del Mercado Objetivo, utilizando las virtudes de nuestro Mercado
Interno buscando cubrir la demanda externa, en una posicion preferentemente Exportadora.

3. Elaborar un Programa de Comercializacion Internacional de productos y/o empresas, conociendo las Estrategias del Enfoque
Globalizado actual.

IV.-  PRE-REQUISITO

1. Inglés IV
2. Gestion de Marketing

V.- CONTENIDO

5.1. Unidades programadticas

Fundamentos del comercio internacional

Aspectos de la operacién comercial internacional
Sistema de informacién de mercados externos
Programa de comercializacion internacional

Negocios internacionales

Promocién de productos en mercados internacionales
Mezcla de comunicacién en mercados externos
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5.2. Desarrollo de las unidades programaticas

1. Fundamentos del comercio internacional
1.1 Crecimiento y desarrollo econémico
1.1.1 Factores de crecimiento econémico
1.1.2 Conceptos de desarrollo econémico
1.2 Divisién internacional del trabajo
1.2.1 Ventajas comparativas
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1.3

1.2.2 Negocios internacionales

1.2.3 Términos de intercambio

Politicas de comercio exterior

1.3.1 Proteccion de la produccion interna

1.3.2 Apertura de los mercados

1.3.3 Integracién econémica y tratados de comercio internacional

1.3.4 Organismos gubernamentales e internacionales de comercio exterior

2. Aspectos de la operacion comercial internacional

2.1

Comercio internacional

2.1.1 Proceso de Exportacion

2.1.2 Proceso de Importacién

2.1.3 Comercio de Servicios

2.1.4 Contratos Internacionales

2.1.5 Documentos utilizados en las Operaciones de Comercio Exterior

2.1.6 Mecanismos e Instrumentos de Pago comunmente utilizados en el Comercio Exterior.
2.1.7 Reglas Internacionales de Interpretacion de Términos (INCOTERMS)

3. Sistema de informacién de mercados externos

3.9

Componentes de un Sistema de Informacion de Marketing Internacional

Objetivos de la Investigacién de Mercados Externos

Estructura de Mercados (Nivel de Competitividad e Integracion)

Politicas Econémicas (Estructura arancelaria y aspectos tributarios)

Restricciones al Comercio Internacional

Caracteristicas de la Demanda (Niveles de Ingreso, Cultura Dominante y Exigencias de Calidad)
Costos de Transportes

Canales de Distribucién

Costo de Informacion

3.10 Propiedad industrial e Intelectual
3.11 Control de Calidad
4. Programa de comercializacion Internacional

4.1
4.2

4.3

Objetivos, Estructura

Andlisis del mercado objetivo

4.2.1 Segmentacién del Mercado Externo

4.2.2 Perfil del Consumidor Objetivo

4.2.3 Desarrollo de Negocios Internacionales

Desarrollo de productos de mercados externos

4.3.1  Adaptacion y certificacion del producto al Mercado Internacional.

4.3.2 Posicionamiento del Producto en el Mercado Externo

4.3.3 Desarrollo de productos a través de Contratos Internacionales

4.3.4  Determinacion de los precios en los Mercados Internacionales y su relacion con los INCOTERMS
4.3.5 Estrategias de precios para la entrada a Mercados Externos

4.3.6  Andlisis de las variaciones de precios en los Mercados Internacionales

4.3.7 Compray Venta Internacional. Agente Exportador: casa exportadora y consorcio de exportacion
4.3.8  Agente importador, comprador extranjero y Broker

5. Negocios internacionales

5.1
5.2
5.3

Filiales Extranjeras
Subsidiaria de Produccion
Joint Venture

6. Promocion de productos en mercados internacionales

6.1
6.2
6.3

Agencias Gubernamentales
Asociaciones de Exportadores
Relaciones Comerciales Oficiales

7. Mezcla de comunicacién en mercados externos

71
7.2
7.3
7.4

VL. -

Ferias Internacionales

Telemarketing

Correo Directo

Evaluacién y Control del Programa de Comercializacion Internacional

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Clases participativas e interaccién con los alumnos
Presentaciones y discusiones de grupo

Trabajos Practicos

Estudios de Casos

Visitas a Empresas que compiten internacionalmente

VII. -

MEDIOS AUXILIARES

Se utilizara para el desarrollo de las clases:

1.
2.

Proyector multimedia
Charlas, talleres, exposiciones referentes al area
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VIll.- EVALUACION
e El estudiante se presentara a los examenes parciales y finales establecidos en cada periodo académico, ajustandose a lo
establecido al respecto por el Reglamento General de Catedra.
e  Los requisitos para obtener el derecho a examen final se establecen en el Reglamento General de Catedra y en la Planilla de
Catedra.

. La modalidad del examen final sera establecida en la Planilla de Catedra.
e  Se aplicara el sistema de calificacion establecido por el Reglamento General de Catedra.

Conforme al Reglamento General de Catedra
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