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PROGRAMA ONLINE - 66 HORAS DE CLASES 100% EN VIVO
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La globalizacion, la transformacion digital y los cambiantes mercados
internacionales, exigen profesionales altamente capacitados que sean idoneos
en identificar las mejores oportunidades
al momento de realizar negocios con el
mundo vy sus distintas culturas.

El programa de Comercio Exterior de la
Universidad Hemisferiosy EELA Escuela
de Emprendimiento, te permitira
afrontar nuevos retos profesionales en
un entorno de negocios cada vez mas
globalizados, competitivos y
desafiantes.

Uno de los principales roles de los
oficiales 'y administradores  del
Comercio Exterior es entender vy
adaptarse a procesos logisticos
complejos y cambiantes, sistemas
aduaneros y fiscales alrededor del
mundo, lograr exitosas negociaciones T
con distintas culturas vy disenar

estrategias internacionales que tengan

gran impacto financiero en sus

negocios.

————  Estrategias Competitivas para tu empresa

Los expertos en Comercio Exterior son capaces de identificar y tomar las
mejores decisiones almomento de exportar o importar bienes, considerando
aspectos protocolarios y de comunicacion con distintas culturas. Ademas,
pueden adentrarse y beneficiarse de tratados bilaterales y multilaterales con
las naciones que se esté negociando, teniendo la tranquilidad que cuenta con
los recursos legales y tramitologicos para asegurar negocios libres de fraude
y estafa
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PENSUM

ACADEMICO

Modulo 1:

Comercio Internacional
Emprendedores (6 horas)

Modulo 2:
Importaciones (18 horas)

Modulo 3:
Exportaciones (12 horas)

para

PERFIL DEL
ESTUDIANTE

Modulo 4:

Planificacion y Logistica para
el Comercio Exterior (12 horas)

Modulo 5:

Negociacion en Mercados In-
ternacionales (18 horas)

Profesionales que se desempenan en la
direccion y administracion del Comercio
Internacional, Exportadores, Importadores,
Compradores Internacionales, Administradores
de eCommerce, Emprendedores y
Microempresarios que tengan como objetivo
expandir sus negocios al mundo.




METODOLOGIA ACCESO

DE CASO EXCLUSIVO
- Analisis Situacional - Tutorias personalizadas
«  Definicion del Problema - Casos practicos de empresas
- Beneficios y Objetivos de Negocio referentes en el sector
«  Resolucion del Caso - Expertos que se dedican en su dia
- Visualizacion de KPI's & Tableros a dia a la Administracion Logistica
- Toma de decisiones gerenciales - Enfoque practico:los profesionales
- Creacion de Estrategias que imparten las sesiones
que  tengan gran Impacto - Red de Emprendimiento EELA
financiero en sus negocios. que tengan gran impacto financiero

en sus Negocios.
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CLAUSTRO

ACADEMICO

GUILLERMO CARPIO

 Actualmente es Gerente de Compras de Trigo en Moderna Alimentos y manejc
un presupuesto de compra de $81 MM.

e Ha tenido los cargos de |efe y generte de compras, coordinador de
importaciones, jefe de exportaciones en Moderna Alimentos.

e Curso en Panamd en Administracién integral de riesgo - Stonex Group Inc.
e Seminario en Negociacién - USFQ
e Curso en Administraciéon de Futuros - Chicago Mercantile Exchange CME Group

e Curso de Gerencia y Liderazgo - INCAE

CARLA MUNOZ

* Ingeniera en Comercio Exterior e Integracion por la Universidad Tecnologica
Equinoccial.

* Socia Fundadora de Asesoria Comercio Exterior - Soluciones IT
* Mas de 30 cursos de especializacion en Comercio Exterior.

* 17 anos de experiencia como cabeza de Comercio Exterior de Edesa S.A.

ROBERTO ROSALES SCM

* Licenciatura en Comercio Exterior e Integracion

* Master en Logistica Integral y Comercio Internacional - UNIVERSIDAD CAMILO
JOSE CELA

* Certificado de aprobacion: Diplomado de Especialidad en Logistica
TEC MONTERREY (ITESM)

* Diplomado: Gerencia de Compras y Cadena de Suministros
INTERNATIONAL TRADE CENTER (ITC/OMC)

* Certificacion Internacional: Supply Chain Management (MLS - SCM)
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JUAN PABLO CORDOVA

* Master of Science en Adquisiciones, Logistica y Supply Chain Management por la
University of Salford

* Ingeniero Industrial con Especializacion en Matematicas por la Universidad San
Francisco de Quito

* Gerente de Planificacion en DINADEC (AB InBev)
* Gerente de Marketplace Logistics en DINADEC (AB InBev)

KARLA POZO CEVALLOS

- Master Universitario en Direccion del Comercio Exterior e Internacionalizacion de
Empresas.

 Ingeniera en Comercio Internacional.

- Certificacion Internacional en Supply Chain Management “SCM” Avalado por el
International Trade Center - La organizacion de Naciones Unidas -ONU.

-+ Certificacion como operador del sistema nacional de compras publicas -
fundamentos de contratacion publica.

CONTENIDO
ACADEMICO
Modulo 1: Comercio ~ ;Qué exportar?
Internacional para - ¢Como encontrar proveedores o
Emprendedores. clientes? Decisiones a tomar dentro de
la administracion logistica
Unidad 1: El entorno del Emprendimiento en Unidad 2: El entorno del Emprendimiento
el Comercio Exterior. en el Comercio Exterior.
- Globalizacion - Ley de comercio exterior e
- Mercado digital inversiones
- Ventajas del comercio - OEA Ecuador: Operadores
internacional Econdomicos Autorizados
- ¢Quéimportar? - Codigo de la produccion

- Codigo de comercio
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- Codigo organico de la economia
social del conocimiento, creatividad e
innovacion.

- Generalidades para importadores
- Generalidades para exportadores.
- Procesos clave: Aduanas,
Ecuapass, Certificacion de origen,
INEN. Componentes de servicio al
cliente.

Modulo 2: Importaciones

Unidad 1: Principios basicos de Comercio
Exterior

- Base legal de comercio exterior en
Ecuador

- Fundamentos de importaciones

- Requisitos para importar

- Dinamica de las importaciones en
los mercados internacionales.

Unidad 2: Introduccion al ECUAPASS

- ¢Qué esy paraqué sirve el sistema
ECUAPASS?

- (A quién estadirigido el sistema
ECUAPASS?

- ¢Cuales son los modulos que
conforman el ECUAPASS?

- EIECUAPASS y sus beneficios en
la automatizacion de los procesos de
comercio exterior.

Unidad 3: Incoterms y su funcion en el
Comercio Internacional

- ¢Qué sonlos Incoterms?

- Clasificacion de los Incoterms
2020

- Uso para negociacion con
proveedores

- Ejemplos practicos
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Unidad 4: Métodos de pago internacional

- Principales formas de pago
- Principales medios de pago

Unidad 5: Regimenes aduaneros

- ¢Qué sonlos regimenes
aduaneros de importacion?

- Clasificacion, definicion y uso de
los regimenes aduaneros

Unidad 6: Principios de Clasificacion
arancelaria
- Reglas de clasificacion arancelaria
- Documentacion de control vy
Restricciones
- Acuerdos comerciales.
- Liberaciones y exenciones

Unidad 7: Documentos de soporte que se
deben adjuntar a l|la Declaracion de
Aduanera de Importacion

Documentos de transporte
Factura comercial
Certificado de origen
Pdliza de seguro

Unidad 8: Obligacion tributaria aduanera

- ¢cQué es la obligacion tributaria
aduanera?

- ¢cCuando nace la obligacion
tributaria aduanera?

- Definiciones clave de valoracion
aduanera

- Medios de pago




Unidad 9: Diseno de presupuesto para
importacion

- ¢Qué es el factor de importacion y
su impacto en el costo de |Ia
mercaderia?

- Caso practico

- Recomendaciones para optimizar
el factor de importacion

Unidad 10: Gestion logistica integral de las
Importaciones

- Flujo logistico de las importaciones
- Principales “stakeholders”

- Comunicacion, coordinacion vy
elementos de negociacion con los
“stakeholders”

- Recomendaciones ante un posible
control posterior de Aduana

- Indicadores para medir la gestion
de importaciones

Modulo 3: Exportaciones

Unidad 1: Generalidades de las
Exportaciones

Definicion de exportacion
Quien puede exportar
Requisitos para ser exportador
Registro de exportador

Unidad 2: Preembarque de una exportacion

- Elaboracion de cotizacion de
exportacion

- elaboracion de factura comercial y
lista de empaque de exportacion

- Instrumentos y condiciones de
pago

- Herramientas de negociaciones
internacionales
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Unidad 3: Etapa de embarque

- Proceso aduanero de exportacion
- elaboracion de declaracion
aduanera de exportacion (DAE)

- Ejemplo de DAE

- Registroy tramite de certificados
Yy permisos especiales nacionales e
internacionales

- Registro como operador de
exportacion en Agrocalidad

- obtencion de certificado
fitosanitario

- Ejemplo de certificado de origen
para Comunidad Andina

- Ejemplo de certificado de origen
para la Unidon Europea

Unidad 4: Proceso logistico y seleccion de
transporte para exportacion

- Empaque del producto a exportar

- Importancia del manejo de peso y
volumen de la carga a exportar

- Terminologia de los medios de
transporte

- Transporte terrestre y ejemplos de
documentos carta porte y guia de
remision

- Transporte aéreo. Ejemplo de
documento o guia aérea de transporte
- Transporte maritimo. Ejemplo de
documento o0 conocimiento de
embarque maritimo

- Controles de seguridad e
inspecciones antinarcoticos

- Manejo de costos de almacenaje y
estiba

- Seguimiento vy cierre de la
exportacion




Unidad 5: Acuerdos comerciales

- Requisitos para exportar a Estados

Unidos
- Requisitos para exportar a
comunidad Europea

la

- Requisitos para exportar a paises

Asiaticos

Modulo 4: Planificacion
Logistica para el

Exterior

y

Comercio

Unidad 4: Determinacion de la demanda

- Importancia de la demanda

- Proceso para elaborar un
pronostico

- Componentes de una serie de
tiempo

Modelos de prondstico
Promedio movil
Suavizamiento exponencial
Regresion lineal

Unidad 1: Introduccion a Logistics Planning

- ¢Cdmo funcionan los sistemas
logisticos?

- Alcance de la funcion de Planning
- Pronodstico y alineacion de la
demanda

- Definicion de Estrategia de
Aprovisionamiento de la red

- Definicion de la politica de
inventario

- Alineacion estratégica Supply
Chain End to End

Unidad 2: Alineacion Estratégica (El S&OP)

- Revision de Portafolio

- Alineacion de demanda
- Revision de suministro
- Wrap up final

Unidad 3: Gestion del portafolio

- Modelo de optimizacion de

portafolio
- EIABC
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Unidad 5: Determinacion de la Politica de
inventario

- El Balance de inventarios

- Componentes de la politica de
inventario

- Modelos de manejo de inventario
- EOQ

- Politica de Punto de reorden

- Politica de Revision Periddica

- ¢Qué politica utilizar?

Modulo 5: Negociacion en
Mercados Internacionales.

Unidad 1: Claves de negociacion
estratégica en negocios internacionales

- Fundamentos de la negociacion

- Teorias de negociacion

- Claves para negiciaciones
eficientes

- Negociaciones internacionales

- Negociaciones digitales
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Unidad 2: Tratados internacionales

- ¢Qué sonlos tratados
internacionales?

- Ventajas y desventajas de los
tratados internacionales

- Principales tratados
internacionales

- ¢.Como me puedo beneficiar de un
tratado internacional?

- Negociacion en entornos de
acuerdos bilaterales

Unidad 3: Negociacion con Asia

- Contexto cultural

- Mercados emergentes en Asia

- Ventajas comparativas 'y
competitivas de Asia vs Ecuador

- Herramientas digitales para
negociar con Asia

- Principales retos de la negociacion
con Asia

- ¢.Cdmo encontrar proveedores en
Asia?

- Beneficios de negociaciones con
Asia

- Impuestosy restricciones con Asia

L O TEER R
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Unidad 4: Negociacion con Norteamérica

- Contexto cultural

- Mercados emergentes en
Norteameérica

- Ventajas comparativas y
competitivas de Norteamérica vs

Ecuador

- Herramientas digitales para
negociar con Norteamérica

- Principales retos de la negociacion
con Norteameérica

- ¢.Como encontrar proveedores en
Norteamérica?

- Beneficios de negociaciones con
Norteamérica

- Impuestos y restricciones con
Norteameérica

Unidad 5: Negociacion con Europa

- Mercados emergentes en Europa
- Ventajas comparativas y
competitivas de Europa vs Ecuador

- Herramientas digitales para
negociar con Europa

- Principales retos de la negociacion
con Europa

- ¢.Como encontrar proveedores en
Europa?

- Beneficios de negociaciones con
Europa

- Impuestosy restricciones con
Europa



Horario

Lunes a Jueves

19h00 a 22h00

ANTES VALOR DEL PROGRAMA

$540 $347

Formas de Pago

Tarjeta de crédito: (hasta 3 meses sin intereses) $347
Transferencia Bancaria: $327

Ex alumnos EELA, Universidad Hemisferios: 20% de descuento
DOBLE CERTIFICACION: CERTIFICADO POR:

EELA | Hithsremos 66 Horas

Para iniciar el programa debe cancelarse el 100% del valor
total para ingresar a las clases online y a la plataforma Moodle

*EELA SE RESERVA EL DERECHO DE NO INICIAR EL PROGRAMA EN CASO DE NO REUNIR EL MIiNIMO DE PARTICIPANTES, REESTRUCTURAR EL ORDEN DE
LOS MODULOS, MODIFICAR EL CONTENIDO, FECHAS O INSTRUCTOR CON EL FIN DE ASEGURAR LA CALIDAD DEL MISMO.
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DUCACr!]_CS,)thl no es lo
SiNEE LA

EDUCATE CON NOSOTROS



La decision mas importante
es empezar. , ,

wes POSTULA AHORA =

www.eelaedu.com

COMUNICATE CON NOSOTROS:

+593 99 586 9079 - Karen Velastegui
k.velastegui@amdbglobal.com - info@eelaedu.com

CEL Aver



