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Tipo del curso Capacitacion y Actualizacion Profesional

Nivel/Correlacion *

Docente/s Lic. Gustavo Adrian Beron
Modalidad Virtual Semipresencial Presencial
Asistencia requerida * 75 % | Carga horaria total 30 hs.

Cupo min. 15 | De otras
Cantidad de estudiantes * . 25 %
Cupo max. 25 | Universidades

* si corresponde aclarar

Requisitos de Inscripcion: Ser graduados o estudiantes avanzados de la

Licenciatura en Comercio Internacional y/o afines a la actividad.

Fundamentacion: En el mercado mundial las oportunidades de negocios estan
siempre presentes y a la espera de ser descubiertas o visualizadas. Existen ya
negocios y operatorias de comercio internacional tradicionales y
preestablecidas, en donde muchas veces, un Licenciado es contratado bajo
condiciones que le generan escasas posibilidades de mejorar sus ingresos y

progresar dentro de una empresa. Un cambio de enfoque en la manera de
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observar el tablero de ajedrez del mercado mundial, puede generar la
posibilidad de encontrar nuevos negocios o actores mejorando su
posicionamiento profesional dentro de la empresa o como ejecutivo
independiente. El slogan que dice que “el trabajo se ofrece no se pide”, tiene
que ver con cierta capacidad que le permita al profesional visualizar
encadenamientos productivos, alianzas comerciales, o aplicacion de | + D para
diferenciar productos.

En la actualidad, El ambito profesional del comercio internacional en nuestro
pais cuenta con muchos sesgos. Personas de otras profesiones u oficios que
realizan la operatoria de comercio internacional buscando suplantara
profesionales académicos del sector. Empresarios que no alcanzan a visualizar
aun hoy la importancia de abrir mercados con profesionales que puedan ver
mas alla de la operatoria de contacto y la oferta de productos. La confusion
que se genera en las actividades del despachante de aduana y el Licenciado
en Comercio Internacional, y la oferta de servicios poco especializadas en la
generacion de negocios. El preconcepto de ver al licenciado como un
empleado de tareas sistematicas, mas que como un generador y desarrollador
de nuevos negocios.

El mundo hoy muestra un dinamismo en materia de cambio en el escenario
competitivo y productivo, razon por la cual, el potencial de un licenciado en
comercio internacional, no solo debe estar focalizado a las tareas
relacionadas con buscar a un comprador o un vendedor internacional para
concretar negocios; identificar nuevos actores, asociaciones estratégicas,
necesidades y sistemas de produccion, le permitira contemplar nuevas
oportunidades de desarrollo.

El curso Comercio Internacional y la Visualizacion de Nuevos Negocios,
propone dar a los profesionales o estudiantes avanzados, una vision diferente
sobre como podemos abrir nuevos mercados, negocios o contemplar nuevos
productos o servicios generados desde la articulacion productiva, la

asociatividad, o la aplicacion de | + D.



Objetivos:

e Que el Licenciado en Comercio Internacional pueda incrementar o agudizar
el sentido de observacion para la generacion de nuevos negocios
internacionales.

e Que logre observar dentro del ambito del comercio mundial la diversidad
de actores posibles que pueden generar articulados o no, otras formas u
oportunidades comerciales.

e Que el profesional logre forjarse mas herramientas para abrir mercados en
un mundo en crisis y sumamente exigente, de escenarios volatiles y

dinamicos.

Contenidos:

Unidad 1: El posicionamiento y la vision de la carrera de comercio
internacional desde una perspectiva de nuevos negocios. De un operador de
contactos comeérciales, a un ejecutivo internacional de negocios. Diferentes
formas de observar el incremento de la actividad comercial internacional.
Método de analisis para contemplar mas de una variantes de negocios dentro
de un mismo escenario.

Unidad 2: Los diferentes sectores o campos de desarrollo comercial como
entes demandantes de distintas estrategias para abordarlos y analizarlos.
Analisis de las posibilidades de diferentes actores para integrar un
encadenamiento productivo, una sociedad exportadora, o consolidar nuevos
productos. Abrir canales de comunicacion con los diferentes actores del
negocio internacional de forma eficaz, responsable y sistematica. Formas y
estrategias para ofrecer oportunidades de negocios.

Unidad 3: La confianza en el profesional como factor determinante a la hora
de cerrar acuerdos o entrar a terreno profesional como un ejecutivo
internacional de negocios. El trabajo en equipo como herramienta
fundamental de la gestion ejecutiva del comercio Internacional. Que es un
contacto de negocios y la importancia de generarlos desde la plataforma
estatal o canales privados. El ejecutivo a distancia y la necesidad de la

seguridad en los contactos.



Unidad 4: La importancia de conocer al detalle los productos, procesos,
fabricacion, proveedor, historia y trayectoria de los productores o
fabricantes, la trazabilidad como herramienta de marketing. La aplicacion de
| + D en las diferentes cadenas de produccion o desarrollo de nuevos
productos. Gestion ejecutiva, propuestas de servicios, honorarios y
posicionamiento en la negociacion. La importancia de detectar para quien
trabajar y quien no es aconsejable, factores que hacen a la seguridad y al no
abuso profesional. La importancia de aprovechar los viajes de gestion

ejecutiva dentro y fuera del pais.

Propuesta Didactica: El curso se abordara en forma de talleres teorico-
practicos semanales, en los que se trabajaran los contenidos expuestos en las
diferentes unidades y se expondran experiencias laborales relacionadas a las
mismas, sirviendo como disparadores de consultas e inquietudes de los
estudiantes. El debate sera una de las herramientas para comparar y analizar
los diferentes escenarios de desarrollo de alumnos que estén ejerciendo la
profesion, junto a las experiencias del docente. Los estudiantes deberan leer
la bibliografia respaldatoria de los temas a abordar antes de cada clase. Cada
encuentro se correspondera con una clase de 2.30 hs. de duracion, lo que

computara un total de 12 clases y 30 hs. reloj.

Evaluacion: El estudiante debera desarrollar un proyecto que contemple la
generacion de un nuevo negocio forjando su estructura a lo largo de la
cursada con el aporte de los conceptos trabajados en clase. El trabajo
practico debera ser entregado de forma individual. A modo de diagndstico
inicial, el alumno entregara el boceto de una idea sobre como entiende la
generacion de un nuevo negocio, y que entiende por nuevo negocio. El alumno

necesariamente debera acreditar una asistencia del 75%.
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Sitios web:

Banco de Inversion y Comercio Exterior: www.bice.com.ar

Camara de Exportadores de la RepuUblica Argentina: www.cera.org.ar

Fundacién ExportAr: www.exportar.org.ar



http://www.bice.com.ar/
http://www.cera.org.ar/
http://www.exportar.org.ar/

Gobierno de la Provincia de Buenos Aires - Ministerio de la Produccion,
Ciencia y Tecnologia - Subsecretaria de Relaciones Economicas

Internacionales: www.mp.gba.gov.ar/srei

Presidencia de la Nacion - Ministerio de Industria - Programa de Acceso al
Crédito y la Competitividad - Empresas: www.industria.gob.ar/pacc-

empresas/
Presidencia de la Nacidon - Ministerio de Relaciones Exteriores y Culto:

WWW.mrecic.gov.ar
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