1.3. Modulo Profesional: Marketing internacional.
Equivalencia en créditos ECTS: 9
Codigo: 0823

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

RA 1.

Analiza la situacion internacional, evaluando la idoneidad de los mercados y el momento

adecuado de intervencion.

Criterios de evaluacion:

Se ha analizado el contexto internacional.

Se han evaluado las regiones econdémicas mas atractivas segun los datos macroeconémicos.
Se evaluan las politicas econdmicas, fiscales y monetarias en las zonas de interés.

Se ha estudiado la normativa, ventajas e inconvenientes de las organizaciones
supranacionales de influencia en las zonas de interés.

Se ha obtenido informacion y estudiado la situacién del sector que nos atafie, en las regiones
economicas objetivas.

RA 2. Determina la oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior, evaluando las
caracteristicas comerciales de los productos, lineas y gamas de productos.

Criterios de evaluacion:

a)
b)

c)
d)

e)
f)
9)

Se han identificado las dimensiones de un producto o servicio, diferenciando entre linea,
gama y familia.

Se ha elaborado un informe mediante soporte informatico, delimitando el campo de actividad
y estableciendo la dimensién de los productos, servicios y marcas detectadas.

Se han identificado los factores que definen la politica de productos en mercados exteriores
Se ha analizado las relaciones causales entre las variables de marketing mix en las distintas
etapas del ciclo de vida del producto.

Se han analizado las debilidades y fortalezas de una linea de productos en un determinado
mercado exterior.

Se han seleccionado los tipos de productos que se pueden utilizar en una estrategia de
marketing “online”.

Se han confeccionado informes, utilizando herramientas informaticas, evaluando Ila
oportunidad de lanzamiento de un producto y el posible posicionamiento en un mercado
exterior.

RA 3. Disefa politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior, analizando las
variables que componen e influyen en el precio de un producto.

Criterios de evaluacion:

a)
b)
c)

d)

e)
f)
)]

Se han seleccionado los métodos de fijacion de precios, teniendo en cuenta el Incoterm y las
distintas variables que determinan el precio del producto en el exterior.

Se ha valorado la importancia y repercusion del tipo de cambio en la fijacion del precio del
producto y/o servicios en un mercado exterior.

Se han identificado los costes mas relevantes en la fijacion de precios competitivos en el
mercado y las fuentes que proporcionan informacion sobre los precios de la competencia.

Se ha determinado la tendencia de los precios de un producto durante un numero
determinado de afios, aplicando técnicas de regresion estadistica y tasas de variacion
previstas.

Se han analizado las estrategias de precios y canal de distribucion de marcas o productos
competidores en un determinado mercado.

Se han comparado los precios de un producto o marca en un determinado mercado con los
de la competencia, teniendo en cuenta los Incoterms correspondientes.

Se han elaborado informes, utilizando las herramientas informaticas, sobre el analisis de la
politica de precios, para distintas categorias de productos que compiten en un determinado
establecimiento o canal, en funcién de las variables de estudio: origen nacional, internacional,
categoria, calidad y otras.

RA 4. Selecciona la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior, analizando los factores
que definen la estructura de los canales de distribucion en mercados internacionales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han diferenciado los tipos de canales de distribucion internacional.
b) Se han analizado las variables que influyen en los diferentes tipos de canales de distribucion

internacional.



c) Se ha calculado el coste para la entrada de productos en un mercado exterior, considerando

d

e

g

RA 5

—  —

-

las variables que intervienen en un canal de distribucion.

Se ha seleccionado entre varios canales de distribucion alternativos aquel que optimice
tiempo y costes.

Se ha definido una red de ventas exterior, propia, ajena o mixta, en un canal de distribucién
determinado.

Se han clasificado los productos de una empresa comercial, en funcién de criterios de
distribucion comercial, costes de distribucion y ventas.

Se ha elaborado un informe, , sobre los problemas y oportunidades de los distintos productos
de una empresa comercial en los distintos canales de distribucién utilizando aplicaciones
informaticas.

Determina las acciones de comunicacién comercial mas adecuadas para la entrada en un

mercado exterior, evaluando las posibles alternativas de comunicacién y promocion internacional.

Criterios de evaluacion:

a)

b

)

c)

d

e

)

~

Se han diferenciado los medios, soportes y formas de comunicacion comercial mas utilizados
en la practica comercial internacional.

Se han analizado los objetivos y elementos de la comunicacién comercial con los clientes
internacionales.

Se han aplicado las diferentes técnicas psicolégicas en el disefio de una acciéon de
comunicacion comercial, teniendo en cuenta las diferencias culturales internacionales.

Se han analizado las diferencias entre publicidad y promocién en el contexto de apertura a
mercados exteriores.

Se ha seleccionado el medio de promocion, el contenido y forma del mensaje promocional,
valorando la alternativa de comunicacioén “online”.

Se han identificado los principales elementos de un sitio web comercial o de informacion,
especificando sus caracteristicas.

Se han aplicado los métodos para la asignacion de recursos financieros y presupuesto de
una campafa de comunicacion internacional.

Se han analizado los objetivos y criterios para la asistencia a ferias y eventos internacionales.
Se han analizado las ventajas de utilizar un plan de marketing “online”, para el lanzamiento y
difusién de nuevos productos.

RA 6. Elabora un plan de marketing internacional, seleccionando la informacién de base o “briefing”
de productos y relacionando entre si las variables de marketing-mix.

Criterios de evaluacion:

a

b

)
)

c)

d

e

)

~

Se han identificado las fases de planificacion comercial de un plan de marketing
internacional.

Se han analizado las relaciones entre las distintas variables que intervienen en el marketing
mix internacional.

Se ha realizado un analisis estadistico, utilizando las herramientas informaticas, a partir de un
plan de marketing internacional convenientemente caracterizado.

Se han definido las estrategias del plan de marketing del producto o servicio, a partir de la
informacion disponible del SIM en los distintos mercados.

Se han seleccionado los datos relacionados con un producto que son necesarios para
elaborar la informacion de base del producto-marca.

Se ha analizado la finalidad del briefing y los elementos que lo componen en el ambito
internacional.



g) Se ha presentado la informacion del briefing, en los soportes e idiomas requeridos, de forma
estructurada, de acuerdo con las especificaciones de la organizacion, utilizando las
herramientas informaticas.

Duracién: 132 horas

Contenidos:

1. Estructura del comercio Internacional

— El crecimiento del comercio y la inversion mundial.
— Medidas macroeconémicas. La balanza de pagos.
— Factores de la competitividad de un pais.

— Politica econdmica. Variables

— Organizaciones econémicas y comercio exterior.
— Sistema financiero internacional.

— Procesos de integracién en el mundo.

2. Determinacion y evaluacion de la oportunidad de entrada de un producto en un mercado
exterior:

— Dimensiones de un producto o servicio (linea, gama, familia y marca).
— Factores de la politica de productos.

— Relaciones causales de las variables de marketing mix.

— Etapas del ciclo de vida del producto.

— Analisis DAFO.

— Estrategia de producto en marketing online.

— Posicionamiento del producto.

— Informe sobre oportunidades de lanzamiento de un producto.

3. Disefio de politicas de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior:

— Métodos de fijacion de precios.

— Variables determinantes del precio del producto para la exportacion: costes, incoterms,
divisas, tipo de cambio, margenes, demanda y competencia.

— Calculo del precio del producto para la exportacion, a partir del escandallo de costes,
utilizando diferentes incoterms.

— Politicas de precios en mercados exteriores.

— Estrategias de precios.

— Fuentes de informacién sobre los precios de la competencia.

— Tendencia de los precios.

— Técnicas de regresion estadistica.

— Informe comparativo de precios.

4. Seleccion de la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior:
— Alternativas para operar en mercados internacionales.

— Modos de operacion directos: vendedor-exportador, agente y distribuidor-importador,
subsidiaria comercial, consorcios de exportacion, filiales, sucursales y otros.



— Modos de operacion indirectos: fradings companies, comercializadoras, empresas
comerciales y otros.

— Modos de operacion mixtos: piggyback, transferencia de tecnologia, licencias y franquicias
internacionales, joint ventures, alianzas internacionales, contratos de gestion, fabricacion
por contrata y otros acuerdos contractuales.

— Tipos de canales de distribucion.

— Coste de distribucién en mercados exteriores.

— Seleccion del canal de distribucion.

— Red de ventas exterior, propia, ajena o mixta.

— Clasificacion de los productos asociada a la forma de distribucion de los mismos.

— Informe sobre las alternativas de distribucion de los productos de una empresa.

5. Seleccion de las acciones de comunicacién comercial mas adecuadas en la entrada a un
mercado exterior:

— Herramientas de comunicacion: publicidad, promocién, merchandising, eventos, relaciones
publicas, marketing directo y otros.

— Medios, soportes y formas de comunicacién comercial en la practica comercial
internacional.

— Objetivos y elementos de la comunicacién comercial con clientes internacionales.

— Técnicas psicologicas en el disefio de una accion de comunicaciéon comercial: diferencias
culturales.

— Diferencias entre publicidad y promocién en mercados exteriores.

— Medios de promocion, contenido y forma del mensaje promocional.

— Comunicacion online. Elementos de un sitio web comercial o de informacion.

— Meétodos para la asignacion de recursos financieros y presupuesto de una campafa de
comunicacion internacional.

— Objetivos y criterios para la asistencia a ferias y eventos internacionales.

— Plan de marketing online, para el lanzamiento y difusién de nuevos productos.

6. Elaboracién de un plan de marketing internacional:

— Lainternacionalizacion: motivos, obstaculos y etapas del proceso de internacionalizacion.

— La planificacion de marketing. Finalidad y objetivos.

— Fases de planificacion comercial de un plan de marketing internacional.

— Relaciones entre las distintas variables que intervienen en el marketing mix internacional.

— Analisis de la situacion. Andlisis interno y externo. Analisis DAFO.

— Estrategias del plan de marketing del producto o servicio, a partir de la informacién
disponible en el SIM sobre los distintos mercados.

— El briefing del plan de marketing internacional: estructura y elementos.

— Presupuesto. Recursos financieros y humanos y tiempo.

— Ejecucion y control del plan de marketing.

— Analisis estadistico de un plan de marketing internacional convenientemente
caracterizado.

— Informacion de base del producto-marca.

Orientaciones pedagégicas.

Este moédulo profesional contiene la formacion necesaria para situar al alumno en el contexto del
subsector del Marketing, desempefando las siguientes funciones:

— Evaluacion de oportunidad de entrada de un producto en un mercado exterior.

— Decisiones en politica de precios y tarifas comerciales en un mercado exterior.

— Selecciéon de la forma mas adecuada de entrada en un mercado exterior

— Seleccion de las acciones de comunicacion comercial mas adecuadas en la entrada a un
mercado exterior.

— Elaboracién de un plan de marketing internacional.

La formacion del médulo se relaciona con los objetivos generales c), d), n),
u),v) y w) del ciclo formativo y permite alcanzar las competencias c), d), m),
del titulo.

fi), 0), p), @), 1), 8), 1),
n), i), 0), p), 4), 1), y )

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza aprendizaje que permiten alcanzar los objetivos
del médulo versaran sobre:

— Utilizacién de aplicaciones informaticas de caracter general y especificas del sector.

— Herramientas de gestion de estrategias de Marketing.

— Optimizacién de la informacién del SIM.

— Mejora de las actitudes profesionales y personales de los futuros profesionales del sector





