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Cultura En Comercio Internacional 

(24 Horas) 

La secuencia  en la estructura de los módulos está basada en la práctica 
diaria  de los Negocios Internacionales. 

OBJETIVO GENERAL 

Se otorgará a los part icipantes todos los conocimientos,  reales,  prácticos y 

culturales  en  el  área del Comercio Internacional,  indispensables para: 

Capital izar las habil idades  de las compañías para que éstas desarrol len  

nuevos productos  para su exportación  

Trabajar en empresas de cualquier parte del mundo 

Crear nuevos negocios  de Comercio Internacional,  respaldados por la 

F i losof ía CECI (Cultura En Comercio Internacional) desarrol lada durante 

más de 35 años de exper iencia en los mercados globales 

PERFIL DEL PARTICIPANTE 

El propósito es capacitar  a dueños y ejecutivos de empresas, cuyo objetivo 
sea  el crecimiento  de sus negocios excursionando en los mercados 
globales, así  como empresas enfocadas al servicio del Comercio Exterior, 
Egresados de Universidades en las dist intas l icenciaturas,  que busquen 
iniciarse ó real izarse en el campo del Comercio Internacional.  

N o b u s c a m o s  c o n v e n c e r ,  b u s c a m o s m o t i v a r  d e m o s t r a n d o q u e l a s 
exportaciones son senci l las y generar grandes uti l idades  cuando se t iene 
cultura y conocimientos básicos .  Temas que CECI cumple ampliamente. 
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1. MÓDULO   MOTIVACIONAL 

I. ¿POR QUÉ EXPORTAR?  

a) Conveniencia y oportunidades en exportar 
b) Aprendiendo a exportar 
c) Al  dominar la exportación, se conoce como importar 

Objet ivo :  Para que las empresas sobrev ivan, crezcan  y se 
d e s a r r o l l e n  e n u n m u n d o g l o b a l i z a d o q u e 
a n t e r i o r m e n t e p e r t e n e c í a a l a s e m p r e s a s 
mult inacionales  

I. MITOS DE LA EXPORTACION 

a) Cal idad 
b) Volúmenes 
c) F inanciamiento 

Objetivo :  A rgumentos s in val idez que se uti l izan como excusas  
por parte de los empresar ios para evitar penetrar a los 
mercados globales   

E S P E C I A L I  D A D  C E C I 
!  2

 PROPIEDAD DE CECI A.C.   



Mercancías.. .  Su exportación a un mercado adecuado es s iempre 
más ventajosa que la de oro y plata. 

Adam Smith, 1776 
The Wealth of Nations 

ESPECIALIDAD 

Cultura En Comercio    Internacional

“Los usos y costumbres  conforman la Cultura de cada país, en el 
Comercio Internacional, la Cultura es la misma  para todos los países” 

Alberto Romo-Chávez  D 

2.    MÓDULO DE ESPECIALIDAD CECI 

1. TERMINOLOGÍA 

    a)   Landed cost  
    b)  Mom’s and pop’s  
    c)      Drop Sh ipment 
    d)      Jobbers  
    c)      Otras  

Objet ivo:     Homogenizar  y estandar izar  los  tecnic ismos que se ut i l i zan 
en e l  mundo  del  Comercio Internacional  

2. PRODUCTOS PARA MERCADOS ESPECIFICOS 

a) A cuáles  mercados se debe tener  acceso con deter minados  
productos 

b) Productos pr imar ios  
c) Otros  

Objet ivo:     Conocer e l  mercado global  con el  objeto de direccional  
los  productos  a los  consumidores con mayores 
pos ib i l idades   

3. ADECUACION Y DESARROLLO 

d) Diseño del  producto 
e) Creación  de grupos  
f) Desarro l lo de conceptos 

Objet ivo:  C rear  la neces idad y hacer consciente al  part ic ipante 
d e l a i m p o r t a n c i a q u e t i e n e l a a d e c u a c i ó n y e l  
d e s a r r o l l o  d e p r o d u c t o s e n c o n c o r d a n c i a c o n e l  
mercado al  que se pretende l leg 

4. INCOTERMS 

a) FAS (L ibre junto al  barco) 
b) DES (Ent regado fuera del  barco) 
c)  DDU (Entrega s in  impuestos pagados)  
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d)  Otros  

Objet ivo:   Lograr  que el  part ic ipante comprenda lo imper ioso de 
manejar  e l  mismo lenguaje,  para que los  términos de 
negociación sean r igurosamente claros  

5. COSTOS Y MÁRGENES DE GANANCIA EN LA EXPORTACION 

a) Ef icientar costos de  producción  
b) Empaques 
c) Envases  
d) Embalajes 

Objet ivo:  Hacer conc ienc ia en e l  par t ic ipante que dete rminar  
costos ,  no t iene ut i l idad alguna s i  no se cons ideran  los  
márgenes de ganancia exis tentes a n ivel  mundial  

6. CÓMO COTIZAR ADECUADAMENTE A LOS DIFERENTES CANALES 

a) FOB (or igen) 
b) DAF (Mitad de puente) 
c) CIF  ( Incluye Costos,  Seguro y F lete)  
d) Otros  

Objet ivo:   Conocer qué t ipo de cot izaciones son más benéf icas para 
los  c l ientes para que el  producto l legue a Dest ino a 
menor costo posible 

7. L ISTA DE PRECIOS E IMPORTANCIA DE LA MUESTRA FIS ICA 

a) Descr ipciones del  producto  
b) Landed Cost  
c) Inqui r í  No.  
d) Otros   

Objet ivo:   Dar a conocer a l  exportador potencial  la  importancia v i ta l  
de la información contenida,  tanto en la l i s ta de precios  
como en la muest ra que se envía 

8. POLIT ICA DE VENTA 

a) Pagos parcia les  
b) Cobranza documentar ia 
c) Cartas de Crédito 

!  4

 PROPIEDAD DE CECI A.C.   



Mercancías.. .  Su exportación a un mercado adecuado es s iempre 
más ventajosa que la de oro y plata. 

Adam Smith, 1776 
The Wealth of Nations 

ESPECIALIDAD 

Cultura En Comercio    Internacional

Objet ivo:  Dominar  las  d i ferentes pol í t icas de venta para evi tar  
ret rasos y quebrantos  en e l  cobro de los  embarques  

9. DIFERENTES CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

a)  Mayoreo 
b)  Menudeo 
c)  Ventas d i rectas ( Internet ,  ot ras . )  

Objet ivo:     Lograr  d i ferenciar  y  reconocer las  caracter í s t icas y  
oportunidades que of rece cada canal  para los  d is t intos  
productos 

10. COMERCIALIZADORAS,   TRADING HOUSES Y CONSORCIO 

a) Ventajas  
b) Desventajas  
c) Agentes,  ot ras 

Objet ivo:  Desarro l lar  condic iones para que las  PYMES se apoyen en 
estos  formatos de negocio y ut i l icen los cl ientes caut ivos  
que éstas mant ienen  en cartera 

11. LOGÍSTICA EN TRANSPORTES 

a) Ter rest res    
b) Mar í t imos 
c) Aéreos 
d) Mult imodal  
e) Seguros y  F ianzas 

Objet ivo:  P resentar  las  d i ferentes opciones en e l  t ransporte,  as í  
como informar a l  c l iente de la  mejor  al ternat iva  

12. COMO ESTABLECERSE EN ESTADOS UNIDOS 

a) F inancieras 
b) Mult ip l icación de Ventas 
c) Contactos Di rectos 
d) Fer ias  y  Expos ic iones 

Objet ivo:  Futuro:  L levar  e l  producto al  consumidor f inal  
 Conocer los  benef ic ios  a l  colocarse en éste mercado para 

incrementar  ventas,  obtener  f inanciamientos y  explorar  
ot ras  pos ib i l idades de negocio 
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CULTURA CECI 

a) Como lograr  una ci ta con el  comprador 
b) Como lograr  una buena impres ión 
c) Métodos práct icos para  v ia jar  

 F i losof ía de negocios,  una forma de vida que permite 
hacer y percibi r  e l  camino que l leva al  conocimiento de 
los mercados para alcanzar  el  éxi to en la exportación,  
con integr idad y profes ional ismo 

        

  REFLEXIONES  
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