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DATOS GENERALES

Breve descripcion

(Asignatura no oferta en el curso académico 2015/2016)

Esta no es una asignatura para aprender las habilidades técnicas en gestién comercial, algo que
se habra tratado en profundidad en otras asignaturas de este Master. Esta asignatura esta
definida para que el alumno adquiera vision de negocio y comprenda el impacto que tiene el
desarrollo de las ventas internacionales en las diversas areas de una compafia de gran consumo
(comercial, produccién, logistica, compras, administracion y finanzas).

Cuando las empresas emprenden una estrategia de internacionalizacién, su éxito vendra
determinado en gran medida por la ejecucién: lo que se denomina despliegue estratégico. La
ejecucion de una estrategia internacional debe prever como adaptar los procesos de gestion a
los mercados exteriores, cuando por lo general éstos estan enfocados al mercado doméstico. Asi
se lo exigiran las necesidades de los clientes y de los consumidores de otros mercados. Una
mala ejecucién estratégica puede frustrar el desarrollo internacional.

En numerosas ocasiones, las compafias tienen clara su estrategia internacional, pero no tienen
tan claro los recursos que van a necesitar y cOmo va a ser la gestion del dia a dia.
Frecuentemente, las personas del &rea internacional, responsables precisamente de ejecutar la
estrategia, no son conscientes del trabajo que tienen por delante y se les exige un nivel de
resultados desproporcionado a los recursos que gestionan.

Pensando en todo lo anterior, esta asignatura permitir4 al alumno entender en qué consiste
gestionar las ventas internacionales, conocer qué tendran que afrontar si deciden tomar este
camino profesional, y sobre todo, desarrollar un criterio propio para cuando tengan su primera
oportunidad profesional en esta area.
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CONTENIDOS

Contenidos

1. Introduccién

a. ¢ Por qué "Gestién de las Ventas Internacionales"?
b. Caracteristicas de la industria de Gran Consumo

2. Europa y la distribucién moderna.

. Europa, el mercado natural espariol.

. Rasgos basicos de la distribucibn moderna en Europa.

. El mercado del gran consumo desde la vision de la distribucion moderna.

. Los diferentes modelos de operaciones y logisticos de la distribucion moderna.
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3. Estrategias de Negocio Internacional con foco en la distribucion moderna europea.

. La cadena de valor hasta el consumidor.

. La Estrategia de marketing.

. EI Modelo de key account management.

. EI Modelo de operaciones al cliente.

. El Modelo de customer service.

f. La gestion del punto de venta. Actividad promocional.
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. La complejidad industrial de las ventas internacionales.

a. Impacto de la adaptacién de productos en los procesos industriales.
. Los costes de complejidad de las ventas internacionales.
c. El punto de equilibrio de la complejidad industrial.

o

5. Los procesos order-to-cash en las ventas internacionales.

a. ¢ Qué son los procesos order-to-cash?
. La gestién del order-to-cash como herramienta de gestion del capital circulante.
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6. International Key Account Management.
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a. Funciones y responsabilidades del Key Account Manager
b. Las palancas de gestion de las Key Accounts.
c. Los acuerdos comerciales con las Key Accounts.

7. Conclusiones finales

a. Repaso de los conceptos béasicos adquiridos.
b. Reflexiones en comun y recomendaciones del ponente a los alumnos.
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COMPETENCIAS

Generales

CG1.- Los titulados sabran aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos, con un alto
grado de autonomia, en empresas tanto nacionales como internacionales, sean pequefias o
medianas o0 empresas de dimension mas multinacional, e incluso en organizaciones no
empresariales pero cuya gestion requiera una vision internacional.

CG2.- Los titulados sabran aplicar las capacidades de andlisis adquiridas en la definicion y
planteamiento de nuevos problemas y en la busqueda de soluciones tanto en un contexto
empresarial de ambito nacional como internacional.

CG3.- Los titulados desarrollaran capacidades analiticas para la gestion de empresas en
entornos dindmicos y complejos, tal como es el entorno internacional.

CG4.- Los titulados poseeran las habilidades para recabar, registrar e interpretar datos
macroecondmicos, informacion de paises, informacién sectorial y empresarial, datos financieros
y contables, datos estadisticos, y resultados de investigaciones relevantes para sistematizar los
procesos de toma de decisiones empresariales.

CG5.- Los titulados poseeran un cuerpo de conocimientos teéricos y practicos asi como las
habilidades de aprendizaje que permitird a aquellos que sigan interesados continuar

desarrollando estudios posteriores mas especializados en el ambito de la investigacién avanzada
o0 estudios de doctorado.

Especificas

CE1.- Comprender los conceptos, teorias e instrumentos para analizar y desarrollar planes de
internacionalizacion empresarial.

CE4.- Desarrollo de las capacidades analiticas que permitan comprender la naturaleza de los
problemas en la organizacién y por tanto la aplicaciéon de herramientas idéneas.

CES5.- Capacidad de liderazgo del proceso de disefio de la estrategia internacional.
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PLAN DE APRENDIZAJE

Actividades formativas

AF1.- Clases magistrales: desarrollo de contenidos teéricos y de los conceptos de las
asignaturas. La clase magistral se define como un tiempo de ensefianza ocupado principalmente
por la exposicion continua del profesor. Los alumnos tienen la posibilidad de participar, preguntar
0 exponer su opinién, pero por lo general escuchan y toman notas.

AF2.- Clases précticas: aplicacion de contenidos tedricos al andlisis de problemas concretos que
permiten al estudiante comprender y asimilar los contenidos. Incluyen exposiciones, conferencias
con directivos/profesionales expertos en el area o caso de estudio, seminarios, debates y
puestas en comun con analisis de los contenidos desarrollados en las sesiones tedricas. Se
realizan mediante talleres, estudios de casos, resolucidn de ejercicios y problemas con una
participacién activa del alumno.

AF3.- Trabajos individuales y en grupo: desarrollo de los contenidos teéricos de forma autbnoma
(busqueda de informacién, andlisis y registro, redaccién de documentos e informes, realizacion
de cuestionarios) y su aplicacion al estudio de casos, con exposiciéon publica de las conclusiones
individualmente o en grupo.

AFb5.- Trabajo autbnomo del estudiante: aqui&#769; se considera la actividad del alumno de
estudio de la materia, bu&#769;squeda de informacio&#769;n, ana&#769;lisis y registro,
redaccio&#769;n de documentos, disen&#771;0 de presentaciones, participacio&#769;n en
grupos de lectura y el estudio y la preparacio&#769;n de exa&#769;menes. Incluye la utilizacion
del campus virtual y la actividad del estudiante en e&#769;| asi&#769; como el uso de TICs y
herramientas informa&#769;ticas, realizando diversas tareas como ejercicios de
autoevaluacio&#769;n o la participacio&#769;n en foros y la consulta de bases de datos para
obtener bibliografi&#769;a y material documental.

Metodologias docentes

MDL1.- Clase magistral expositiva: el profesor explica las nociones claves y de vanguardia en la
disciplina en cuestion.

MD2.- Trabajo individual de los alumnos: lecturas, informes, notas técnicas, cuestionarios de
autoevaluacion, y bisqueda de informacion adicional.

MD3.- Trabajos docentes - Clases interactivas presenciales : seminarios de discusién y talleres.
MD4.- Estudios de casos, resoluciéon de problemas y ejercicios practicos en grupo o individuales:

resolucion, puesta en comuan y discusion en clase, mediante seminarios, de casos practicos
elegidos previamente.

Resultados de aprendizaje
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Obtener una visién practica acerca de cOmo se gestionan las ventas internacionales en
las empresas de Gran Consumo.

Comprender la empresa desde la vision de los procesos transversales, es decir, entender
cémo afectan las ventas internacionales al resto de las areas de la empresa.

Conocer qué implicaciones tiene el Mercado Unico Europeo para el negocio
internacional.

Reflexionar y desarrollar criterios propios acerca del negocio internacional en la
empresa.

Familiarizarse con el camino profesional de las ventas internacionales de una empresa.
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SISTEMA DE EVALUACION

Descripcion del sistema de evalucion
SE2.- Pruebas de conocimiento: examenes finales (ponderacion minima 80% y maxima 100%)

SES5.- Evaluacio&#769;n de la participacio&#769;n en el aula y/o en actividades on-line
(ponderacion minima 5% y maxima 15%)
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PROFESORADO

Profesor responsable
Ruiz Rincdén, Diego J.

Socio Director
Quattro C Analysis Consulting

Profesorado

Profesor Responsable de la asignatura
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