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Se elabora un trabajo de investigacion de mercados , el cual tlene como objetivo principal que los estudiantes apliquen los conocimientos
adquiridos sobre mercadeo internacional, integréndolos a los otros cursos de la Especializacion, este proyecto incluye el desarrollo de la
estrategia de exportacién y mercadeo de un producto no tradicional, que es presentado en la parte final del curso ante autoridades
universitarias y empresas que brindaron colaboracién para el estudio sobre determinados bienes o servicios.

OBJETIVOS DEL CURSO

e Preparar profesionales en la gerencia de los negocios internacionales, dotéandoles de las herramientas y conocimientos necesarios,
para ser capaces de participar activamente en el mundo de la empresa internacional.

e Adquirir los conocimientos y préctica necesarios para poder analizar las situaciones reales que se plantean, en el mundo de los
negocios y resolverlas con éxito, a través de tematicas economicas, politicas, comerciales y de gestion.

s Desarrollar habilidades para anticipar y responder amenazas competitivas.
METODOLOGIA
TEMA

Elemento de enlace e inicio de la Clase en el que el profesor describe nuevas situaciones de negocio que ilustran o invitan a pensar en
nuevos conceptos. Las clases se desarrollan los dias lunes, miércoles y viernes alterno, con una duracién de 90 minutos.

LECTURAS DE PROFUNDIZACION

Profundizan, de forma practica y amena, en los conceptos clave del curso, necesarias para un buen aprovechamiento del curso,
disponibles en formatos digitales enviados via correo electronico. Cada semana, como media, tiene dos lecturas de profundizacién, que
requieren de un tiempo medio de preparacién de media hora cada una. Constituyen con sentido practico los sentidos tedricos del
Programa.

EL CASO:

Es la descripcién de una situacién real de negocio para provocar la reflexién sobre los conceptos clave analizados durante la Clase,
requiere normalmente de una decision sobre un problema, reto u oportunidad.
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Que el estudiante pueda:

Entender como funcionan
mercados Internacionales y el
alcance que tienen las tareas del
mercadeo internacional.

Identificar las tareas, habilidades y
actividades necesarlas en el
mercadeo internacional,

Entender la importancia de la
definicién de un problema en la
investigacién de mercado a nivel
internaclonal,

‘Dimensionar el impacto de los
resultados del estudio de mercado.

Mercadeo internacional. (2 periodos)
Capitulo 1, pdgs. 3-25

e o o o

Definicién

Adaptacién Amblental

Criterios de auto referencia y ethocentrismo
Etapas de mercadeo internacional
Orientacién estratégica

Orjentacién del mercadeo internacional

Investigacién de mercados internacionales.
Capitulo 8, pags. 212-234 (2 periodos)

Amplitud y alcance del estudio de mercado
Internacional

Proceso de investigacion

Estimacion de la Demanda

Andlisis e interpretacién de Informacién
Segmentacién

Estudio de pais. (1 periodo)
Pags. 592-600

Andlisis cultural

Anédlisis Econdmico
Competitividad del mercado
Plan preliminar de mercadeo

Exposicion dirigida

Discusion y
cuestionamientos

Lecturas de
profundizacién

Caso

Prueba corta

Preguntas de participacién

‘Fora de andlisis

EXAMEN PARCIAL
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OBJETIVOS

CONTENIDO

RECURSOS
_DIDACTICOS

EVALUACION

Que el estudiante pueda:

Comprender los cambios politicos v
econémicos que afectan el
desarrollo global asl como la
contribucién del marketing al
crecimiento econdmico.

Entender lo factores que afectan la
estabilidad comercial en grupos
reglonales.

Identificar los patrones de
cooperacién internacional y el
desarrollo de bloques
internacionales.

Entender Importancia de alianzas
internacionales y la necesidad de
planificacién para alcanzar los
objetivos de marketing.

Mercados emergentes (1 periodo)
Capitulo 9, pags. 244-258

Marketing y desarrolio econémico
Paises en desarrollo

Mercados emergentes
Implicaciones estratégicas

e e

Competitividad (2 periodos)

e  Pals trampolin

¢ La era de la productividad

e Innovaclén en Latinoamérica
¢« Ventajas competitivas

Globalizacién y Mercados Globales
Capitulo 10, pags. 277-310 (3 periodos)

Patrones de cooperacion internacional
Grupos de mercado multinacionales
Orquestacion estratégica

Estrategia mercantil bdsica

Tratados de Libre Comerclo

s & o @ o

Administracién de mercadeo global.
Capitulo 11, pags. 314-335 (3 periodos)

e Planificacion de mercados
o Estrategias de introducclén al mercado

Exposicidn diriglda

Discusién y
cuestionamientos

Casos
Lecturas de
profundizacién

Casos

Prueba corta
Preguntas de participacién
Foro de andlisis

Ensayo




TYNId NIWVYXE

TVIDUYd NIWVYXE

s|Sljeue ap 0104
uopedpied ap sejunbaud

BM09 BgaNId

sose)
ugezjpunjo.ld
ap seinyoa

sojuRIWEBUORSaND
A ugIsnos|q

eplbp uon|sodxs

'soa.d A ugpezod ap ejbsjelisy
‘ojpaud op sejedse A seapylod e

(sopoyied Z) 855-675 'sbgd ‘8T ojnjded
'S@|euodrUIIU] Sopediaw eied sojdald

S3jeUODBUIIUI SOpROIBLY
S0| U2 ejuaA A ugpowoid ap eibajensy e

96b-8/% 'sbed ‘91 ojnyded
(opoysad 1) 'feqolb peplRiiqnd

ouodsuely A sfeuadew(e ‘sfejequiy e
obed ap sewiod e
ugpepodxs e eled SeJUSA BP SOUILLID], e

v9b-9€p 'sbed ‘ST ojnyded
(sopolsad z) 'eonsiboj A sauopeliodxy

‘SB|EUED 3P UQDIB[ES A UQPeZ||ed0T] e
ugpPNgIISIp ap sewanbsy e
UQENQLISIP Sp SIjeURD P SRINONIIST o

LZP-00p sbed ‘b1 ojnyjded
(sopoyred z) "ugdnqLisip ep sajeue)

S3|RUOPRUIDIU| SOPRIISW SO| UD SBaIR o
ojonpoJd |ap ugpeldepy
peplled e

9ge-zpe 'sbed ‘g1 ojnyded
(sopouad z) ‘sejeqo|b s03onpo.d

‘|euoRBUIIIU] [DAJU
e sojae.4d ap ofauew |8 Japuaiug

‘|eUoPRUIRIU|

BupasJew | ua sed|qnd

sauope[ad A ugpowold el ap
selejuaAsap A sefejuaa se| Je[auep

*02]S)) OJUSIUIAOW

2p sewsjqo.d A eoj3sibo|
eA[Dadsal ns uod ugpellodxs
2| 3P EOjURIBW B] Japualdwod

‘Solie|pallLialu|

ap sodpa souis|p ap sefejuansap

A selejuana se| A uQpPNALISIP

3P §3|BURI 3P PERPISIBA|P B} J920U0D

‘ugpeldane e| e eIULIS|SSL
el A oppnpodd un ap sojhqae
SO| B OPEUOIDR|3. O] Japuaiug

'OpeUOoIDIFBS opeaJaW (B
eied opendape ojonpoldd Un U3J3.440
ap epuepoduw) g) Japuaidwo)

:epond 93jue|pniss @ and

NOIDVNIVAI

S0OJILoVvaIa
SOS¥NIAY

OJdIN3ILNOD

SOAILICHO




BIBLIOGRAFIA

Philip R. Cateora/ Mary C. Gilly/ John I. Graham. MARKETING INTERNACIONAL, 14 EDICION. Mc Graw Hill. Tercera edicién

en espafiol.
EVALUACION
ACTIVIDAD PUNTEO

Pruebas cortas 20
Proyecto de Exportacion de productos No
Tradicionales 20
Examen parcial programado 1 19
Examen parcial programado 2 15
TOTAL ZONA 70
Presentacion de proyectos en clase 5
Presentacion y entrega de proyecto final 5
Examen final 20

TOTAL 100




