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PROYECTO DE CATEDRA

Carrera: TECNICATURA SUPERIOR EN ADMINISTRACION DE
EMPRESAS

Docente: ACKERMANN FLORENCIA
Unidad Curricular: COMERCIO EXTERIOR
Campo de la formacién: ESPECIFICO
Formato: ASIGNATURA

Curso: 3er ANO

Carga horaria semanal: 2HS.

Régimen de cursado: ANUAL-PRESENCIAL.
Ciclo Académico: 2017

Plan de Estudio: Resolucién N° 0834/15

FUNDAMENTACION

La expansion del comercio es un medio para desarrollar las economias en un
mundo globalizado y sumamente competitivo y ofrece nuevas oportunidades
comerciales que obligan a los paises a utilizar nuevos métodos para alcanzar
competitividad. Los enormes y continuos cambios en el ambiente de comercio
internacional sugieren que los creadores de estrategias del sector publico y
privado deben revaluar, y posiblemente redefinir su enfoque de la promocién
del comercio. Para un alumno pronto de egresar de la Tecnicatura en
Administracion de Empresas resulta sumamente importante conocer los
principales términos que se utilizan en comercio internacional asi como una
perspectiva practica como herramienta futura en su trabajo profesional. El
alumno cuando finalice la asignatura tendra entre otras las siguientes
habilidades/ conocimientos: Conocera el escenario global de los negocios
internacionales, los tramites de importacién y exportacion y conocer las
gestiones y los documentos habituales en este tipo de operaciones, asi como
entender perfectamente los Incoterms (FOB, CIF, etc.) y el funcionamiento de
las aduanas, podra analizar los mercados internacionales, los instrumentos de
promocién y las diferentes modalidades de la financiacién internacional.
Disefniara estrategias de marketing internacional, de segmentacién, marca y
posicionamiento en los mercados objetivos y establecer estrategias hacia los
mercados emergentes con importantes oportunidades de negocio
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Para ello, es necesario proceder a desarrollar la gestion del comercio exterior
mediante la adquisicién de competencias, saberes y hasta anécdotas que
permitan desenvolverse con los mayores margenes de seguridad y
previsibilidad, de manera que los costos derivados de la exportacion o
importacion pueden preverse, y su impacto en la internacionalizacién de la
empresa sea el menor posible.

Propésitos de ensefianza.
Que el alumno:

v' Comprenda la relevancia de aplicar politicas publicas comerciales
coherentes y sostenidas en el tiempo en relacion a facilitar y mejorar la
promocién de las exportaciones y la insercion comercial de los Estados.

v" Comprenda la importancia del trabajo conjunto entre el sector publico y
privado para el disefio de politicas comerciales actuales y futuras.

v" Reconozca y analice diferentes estrategias de inserciéon comercial
internacional en la firma de acuerdos comerciales, en particular los de
América Latina y Argentina.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

v Identificar oportunidades, problemas y alternativas de solucién, en la
toma de decisiones en el area del comercio exterior en el sector publico y
privado.

v' Comprender los principales conceptos utilizados habitualmente en el
ambito del comercio exterior asi como los instrumentos aplicados por los
estados.

CONTENIDOS DE LA ENSENANZA.
Modulo 1

Comercio Exterior y Comercio Internacional: conceptualizacion.

La economia internacional: conceptos. Principales teorias del Comercio
Internacional. Ventajas absolutas, ventajas comparativas, Recursos
productivos, Ciclo de vida del producto.

Ventajas competitivas.
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Balanza de Pagos: concepto, componentes. Forma de presentacién. Analisis
histérico: a) Periodo Agro- Exportador, b) Periodo de industrializacién
sustitutiva de importaciones, c¢) La economia abierta. Argentina en la
globalizacion: regionalismo abierto. Formacion de bloques, regionalizacion e

integracion. Integracién econémica de América Latina. Enfoques y variantes de
la integracion econémica. MERCOSUR, ALCA.

Bibliografia: Moreno, José M. 1991. Marketing Internacional. Contenido y
estrategia para lograr la excelencia. Edic. Macchi. Buenos Aires.

Modulo IT

Organismos financieros: FMI, Banco Mundial. Organismos comerciales:
G.A.T.T., Sistema general de preferencias, Organizaciéon Mundial del Comercio,
Acuerdos sobre Servicios, Acuerdos sobre derechos de propiedad intelectual.

Régimen cambiado: divisas extranjeras. Devaluacion. Tipos de cambio. La
politica cambiaria en la Argentina. Analisis historico y perspectivas.

Reglas INCOTERMS. Obligaciones de las partes segtun las reglas 1990 y sus
modificaciones segun la Version 2000.

El crédito documentado. Concepto y caracteristicas generales. La remesa
documentada y la remera simple. Conceptos incluidos y caracteristicas
generales. Operatorio y modalidades.

Bibliografia: Marquez Sosa, Juan C. 1997. Comercio exterior. Edic. Eudecor.
Cordoba.

Modulo IIT

Operadores del Comercio Exterior: importadores y exportadores. Despachante
de aduana. Agente de transporte aduaneros. Administracion Federal de
Ingresos Publicos. Administracion General de Aduanas. Importaciones:
Concepto. Arribo de la mercaderia. Documentacion necesaria. Destinaciones de
1mportaciéon definitiva para consumo, suspensiva de importaciéon temporal,
suspensiva de transito de importacién, suspensiva de depédsito de
almacenamiento. Hecho, momentos y sujetos imponibles de la importacién.
Tratamiento tributario.
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Exportaciones: Concepto: Promocion de las exportaciones. Documentacion
necesaria. Destinaciones: para consumo, suspensiva de transito, de exportacién

temporal, de removido. Estimulos a las exportaciones. Reintegros impositivos.
Draw back.

Reembolsos. Recupero de I.V.A. Organismos de promociéon. Hecho, momento y
sujetos imponibles en la exportacién. Tratamiento tributario. Breve analisis de
sus implicancias. Clasificacién de los paises segtin su estructura econémica. El
proceso de insercién en el mercado internacional. Enfoques de la concepcion
estratégica del Comercio Exterior: Investigaciéon de Marketing para el
Comercio Exterior.

Empresas de exportacion. Campanas de comercializacion internacional.

Bibliografia- Moreno, José M. 1991. Marketing Internacional. Contenido y
estrategia para lograr la excelencia. Edic. Macchi. Buenos Aires.

PROPUESTA METODOLOGICA

Consistira en clases teodricas, practicas y tedrico-practicas; con la participacion
de los alumnos. Se expondran los principales conceptos tedricos mencionados
en el programa analitico, se responderan las consultas de dudas surgidas de la
lectura previa del material y se incluiran ejemplos reales del contexto local y
nacional a fin de ubicar el tema en el contexto de trabajo.

Se aplicara diferentes metodologias y estrategias a fin de propiciar la atencién
y participacion constante de los alumnos, adecuados a las tematicas que se
deseen abordar.

Se realizaran actividades individuales como la preparacién de monografias
sobre los contenidos de cada una de las unidades y la exposicion oral en el aula.
Se llevaran a cabo trabajos practicos grupales de acuerdo a la metodologia que
el tema en particular lo requiera. La realizacion y correccion se hara en clase.
Se aplicara el método del caso, ya que permite la participacion activa del
estudiante y la discusién posterior del grupo, utilizando material seleccionado
de revistas de negocios vigentes en el mercado y de casos elaborados por la
Catedra a partir de investigaciones en empresas del medio.

Se entregaran con anticipacion a los estudiantes los trabajos practicos, casos y
guias de modo que concurran a clase de practica con la lectura y el analisis de
los mismos. Esto permitira participar en la discusién grupal y tomar decisiones
de acciones concretas. Se pretende también que basados en la comprension del
marco tedrico lo internalice y actue.
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Para ello, se emplearan recursos tecnolégicos diversos, tales como presentacién
power point, videos, transparencias, entre otros.

ESTRATEGIAS Y ACTIVIDADES A REALIZAR RESPECTO DE LA
LECTURA Y ESCRITURA:

- Trabajo de lectura y escritura mediante textos explicativos e
informativos.

- Elaboracion de informes de acuerdo al material trabajado.

- Actividades de lecto-escritura para mejorar la eficacia lectora, ampliar el
vocabulario especifico.

INTERDISCIPLINARIEDAD

- Trabajo conjunto con Informatica para el uso de las Tic’s-

APORTES A LA PRACTICA PROFESIONALIZANTE

- Reconocimiento de compra y venta con productos de importacion y

exportacion.

EVALUACION Y ACREDITACION.

Se evaluara a través de lo siguiente:

-Produccion de textos escritos.

-Presentacion oral.

-Manejo e interpretacion de fuentes de informacion.

-Participacion activa y pertinente en la clase.

-Bisqueda de informacion adicional al contenido trabajado.

-Autonomia en la direccionalidad del propio aprendizaje.

-Entrega en tiempo y forma de los trabajos encomendados.

-Compromiso y solidaridad con los acuerdos arribados en la tarea grupal.
-Produccion propia y original de la presentacion en funcién de la informaciéon

abordada.

Instrumentos de evaluacion:
e Informe de trabajo.
o Textos escritos.
e Trabajos de investigacion.
e Monografias.
o« Examenes escritos.
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Sistema de acreditacién
- Por promocion directa. Aprobar los exdmenes parciales o sus recuperatorios

con 7 (siete) o mds, estimados para los meses de JUNIO/JULIO Y
NOVIEMBRE DE 2017.

- Aprobar todas las producciones solicitadas (escritas u orales, individuales y
grupales) o sus recuperatorios con 7 (siete) o més.

- Trabajo Practico N° 1 “Marketing Internacional” (Domiciliario).

)

- Trabajo Practico N° 2 “Acuerdos comerciales internacionales’
(Domiciliario).

-Tener un 70% de asistencia a clases o un 60 % para quienes trabajen. (En este
ultimo caso, indicar la instancia formativa complementaria).

-Para acceder como alumno REGULAR debera aprobar todas las producciones

solicitadas (escritas u orales, individuales o grupales) o sus recuperatorios con
6 (SEIS) o més.

- Trabajo Practico N° 1 “Marketing Internacional” (Domiciliario).

M

- Trabajo Practico N° 2 “Acuerdos comerciales internacionales’
(Domiciliario).

- Tener un 50% de asistencia a clases.
- Aprobar en mesa examinadora con 6 (seis) o més.

-En caso de que el alumno quedase LIBRE obteniendo en Parcial o
Recuperatorio nota menor a 6 (seis) debera aprobar todas las producciones
solicitadas (escritas u orales, individuales o grupales) o sus recuperatorios con
6 (SEIS) o mas, debiendo aprobar ademds una tercera produccién: “Eficiencia
economica’”.

- Aprobar en mesa examinadora final con 6 (seis) o mas.



