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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

SILABO
Adaptado en el marco de la emergencia sanitaria por el COVID -19

GESTION COMERCIAL INTERNACIONAL
Asignatura no presencial

DATOS GENERALES
1.1.  Departamento Académico : Ciencias Administrativas y Recursos Humanos
1.2.  Semestre Académico : 2021 -1
1.3.  Codigo de asignatura : 024442
14.  Ciclo : Octavo
1.5.  Créditos : 3
1.6 Horas semanales totales : 55
1.6.1 Horas de teoria y practica : HT2-HP2
1.6.2 Horas de trabajo independiente : 1.5
1.7.  Requisito(s) : Oferta Exportable y Gestion Ambiental
1.8.  Docentes : Comision de silabos.
SUMILLA

La asignatura pertenece al area curricular de formacion profesional especializada, es tedrico - practica y tiene por propdsito desarrollar planes y estrategias de comercializacién en el mercados nacional e

internacional.

Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Direccidn comercial, identificacion de las oportunidades y propuesta de valor. 2. Seleccién de estrategias de acceso al mercado nacional e

internacional.3. Comunicacion y entrega de valor en los mercados nacional e internacional. 4. Gerencia de los consumidores en los mercados objetivos y su rentabilidad.
La asignatura exige del estudiante la presentacion de un informe sobre el proceso de internacionalizacién de un producto y mercado especifico.

COMPETENCIA Y SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA

3.1.

3.2,

Competencia

Desarrolla el planeamiento estratégico en el area comercial, empleando conocimientos, procedimientos y herramientas de sistemas de direccion, con enfoque gerencial.
Componentes

Capacidades

e Reconoce la situacién de la gestién comercial, mediante el estudio del analisis de mercado Internacional.

o Propone las bases mas convenientes, a fin de elaborar estrategias para el ingreso a los mercados Internacionales

o Analiza las acciones para el logro exitoso de la comercializacién, aplicando la instrumentacion clave de una gestién de comunicacién eficiente y corporativa.
o Identifica, las acciones distintivas del Marketing global, estableciendo diferencias entre las estrategias comerciales locales e internacionales.

Actitudes y valores

o Respeto ala persona,

o Compromiso,

e Conservacion ambiental,

e Bulsqueda de excelencia.



IV. PROGRAMACION DE CONTENIDOS
) ~ UNIDAD 1
DIRECCION COMERCIAL, IDENTIFICACION DE LAS OPORTUNIDADES Y PROPUESTA DE VALOR.
CAPACIDAD:
Reconoce la situacion de la gestion comercial, mediante el estudio del analisis de mercado Internacional.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS DE
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | TRAB. INDEP.
Presentacion del silabo: competencia, capacidades, contenidos. Normas de Sesion en linea 1
comportamiento y evaluacién de los aprendizajes. Evaluacién diagnéstica OHT
Elabora un resumen de las ideas principales del contenido a trabajar en su Orientaciones académicas
o Ubicacion del Area Comercialenla | trabajo aplicativo. (CPC: a, f, h). Exposicion dialogada
1 organizacion. Funciones del gerente | Evaluacion y seleccién del mercado de exportacion Sesidn en linea 2 15
comercial. Visionado de video ;Como evaluar y seleccionar mi mercado de Actividad aplicativa
exportacion? de PROMPERU Técnica de la pregunta sobre 2HP
https://www.youtube.com/watch?v=KwbXwliOwZw el video
Foro de discusién
Analiza los POM de diversos mercados internacionales,
https://www.mincetur.gob.pe/comercio-exterior/plan-estrategico-nacional- Sesién en linea 3
exportador/penx-2003-2013/planes-de-mercado/ . (CPC: a, f, h). Exposicion dialogada 2HT
o Diagndstico de mercados Organizacion del trabajo de investigacion (informe sobre el proceso de Explora plataforma web
2 internacionales con uso de los planes | internacionalizacion de un producto y mercado especifico). 15
operativos de mercado de Lectura: La Planificacion - Plan de Marketing del IE (pég. 1 al 11) Sesién en linea 4 '
MINCETUR (POM). Presenta la Guia para el Desarrollo de la Investigacion Formativa Actividad aplicativa
Técnica de la pregunta sobre 2HP
la lectura
Foro de discusion
Demuestra y sustenta el empleo de las herramientas de la investigacion de . .
. 9 - Sesién enlinea 5
mercados, para obtener informacion para la toma de decisiones o
) ) i Exposicion dialogada 2HT
. . ., | comerciales con uso del portal: https://www.trademap.org/Index.aspx
e Lanecesidad de obtener informacion (CPC:a,h.1,]) Explora plataforma web
en el trabajo comercial, para 8.0 L1 v, -
3 identificar oportunidades de los Sesion en linea 6 19
por : : Visionado de video: ;Por qué Crocs Cierra sus Fabricas? | Caso Actividad aplicativa
mercados nacional e internacional. o
Crocs Técnica de la pregunta sobre 2HP
https://www.youtube.com/watch?v=Iv7SgvuYEc4 el video
Foro de discusién
Elaborar los indicadores de gestion (KPI) de marketing internacional y las Se3|.or.1’en [lnea /
. . . Exposicion dialogada 2HT
., proyecciones de la demanda para su producto (CPC: a, f, h, j). T
o Proyeccion de las ventas y Desarrolla ejercicios
4 estimaciones de la demanda . . C . Sesion en linea 8 1.5
internacional Monitoreo I: Plan Investigacion Formativa Actividad aplicativa
' Tutoria: Absuelve consultas, orienta y revisa avances del plan de :ap . 2HP
: o . Presentacion efectiva
investigacion a grupos asignados. Tutoria



https://www.mincetur.gob.pe/comercio-exterior/plan-estrategico-nacional-exportador/penx-2003-2013/planes-de-mercado/
https://www.mincetur.gob.pe/comercio-exterior/plan-estrategico-nacional-exportador/penx-2003-2013/planes-de-mercado/
https://www.trademap.org/Index.aspx

UNIDAD 2

SELECCION DE ESTRATEGIAS DE ACCESO AL MERCADO NACIONAL E INTERNACIONAL.

CAPACIDAD:
Propone las bases mas convenientes, a fin de elaborar estrategias para el ingreso a los mercados internacionales.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS DE
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | TRAB. INDEP.
Propone y sustenta con argumentos clave para valorar el producto y/o servicio Sesion en linea 9 OHT
a los canales de comercializacion internacional. (CPC: a, f, h, ). Exposicion dialogada
5 . Propu§§tas de valor de un producto 15
y servicio. Sesion en linea 10
Presenta propuesta de valor y del modelo de negocio Estudio de casos 2HP
Foro de discusion
Analiza las ventajas del proceso de internacionalizacion de las empresas con Sesion en linea 11
uso del programa de apoyo a la internacionalizacion: http://pai.org.peles/ Exposicion dialogada 2HT
6 e Formas y estrategias de ingreso a | Calcula y establece los margenes de utilidades. (CPC: a, ). Explota plataforma web 15
los mercados internacionales. Dilema ético: La comercializacién de productos transgénicos. (CPC: g) Sesién en linea 12
Visionado de video: https://www.youtube.com/watch?v=dxL3gq9EyPc Foro sobre dilema ético 2HP
(CPC:q) Recension de video
Analiza casos exitosos de emprendimiento con estrategias innovadoras de Sesion en linea 13
e Estrategias multicanal, push y pul marketing con video https://lwww.youtube.com/watch?v=2nQC1wBxbpo. (CPC: Ruta emprendedora 2HT
7 e *la,f) Visionado de video 15
con enfoque al emprendimiento. _ — , — - — -
Propone estrategias y tacticas operativas de comercializacion a través de Sesion en linea 14 SHP
diversos canales. Reporte de propuesta
e Diferencias entre mercado global y | Elabora y sustenta, estrategias promocionales para obtener resultados
mercado internacional. exitosos, segun publico objetivo. (CPC: a, f). Sesion en linea 15
Monitoreo II: Recopilacion y analisis de la informacion. (CPC: I). Exposicion dialogada” 2HT
8 Tutoria: Absuelve consultas, orienta y revisa avances de registro y analisis de Presentacion efectiva 15
informacion, a grupos asignados.
Sesion en linea 16
e Examen parcial: Evalia las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje a través del BB. (CPC: ). Evaluacion 2HP



http://pai.org.pe/es/
https://www.youtube.com/watch?v=dxL3gq9EyPc

UNIDAD 3

COMUNICACION Y ENTREGA DE VALOR EN LOS MERCADOS NACIONAL E INTERNACIONAL.

CAPACIDAD:
Analiza las acciones para el logro exitoso de la comercializacion, aplicando la instrumentacién clave de una gestion de comunicacién eficiente y corporativa.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS DE
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS | TRAB. INDEP.
Sesion en linea 17
Desarrolla procesos de evaluacién de costos y precios (CPC: ) Exposicion dialogada 2HT
Desarrolla ejercicios
9 Evaluacion de los costos y precios Se§|9n en Imea .18 15
- . . Actividad aplicativa
Lectura de Desarrollo de programa y estratégica de precios (pag. 382a | -, .
L ; Técnica de la pregunta sobre 2HP
402). Direccion de marketing, Kotler, -Keller. 14 e.
la lectura
Foro de discusién
Elabora la estructura de los precios basado en un analisis de costeo, Sesion en linea 19
T . i . A 2HT
. . para su comercializacion internacional de un producto. (CPC: a, f, h, j). Exposicion dialogada
Evaluacién punto de equilibrio y
margenes de contribucién en la Visionado de video: Mi experiencia en la Agroexportacion" MBA
10 comercializacion internacional. Carlos Escéarate Yovera Gerente General de Algarrobos Organicos del Sesion en linea 20 1.5
Estrategias de promocién comercial Pert SAC V'e sion gn dmeg q SHP
internacional https://www.youtube.com/watch?v=klaoCusYZwo Isionado de video
: e : Discusi6n grupal
Identifica principales estrategias desarrolladas por las empresas del
Programa Ruta Exportadora de PROMPERU. (CPC: g, f, h).
o L S Sesion en linea 21
Experiencias empresariales y de Elabora reportes de participacion en Ips seminarios de discusién de la Conferencias en linea 2HT
11 . Jornada de Intercambio de Experiencias Empresariales y Congreso de y -
negocios Especialidad Sesion en linea 22 SHP 15
P ' Reportes
- Sustenta los procesos de comunicacion planteados en su trabajo Sesion en linea 23
La mezcla de actividades licativo. (CPC: a. h Exposicion dialogada 2HT
comunicacionales. aplicativo. ( a,h). Planes
12 Eg;igggi%i lgi IZ\ r(g:rsezscge Monitoreo lll: Esquema de redaccién del informe final. Sesion en linea 24 9HP 15
Comercial Tutoria: Absuelve consultas, orienta y revisa avances del esquema del Avance de investigacion
al. trabajo del informe final de investigacion, a grupos asignados Tutoria



https://www.youtube.com/watch?v=kIaoCusYZwo

UNIDAD 4

GERENCIA DE LOS CONSUMIDORES EN LOS MERCADOS OBJETIVO Y SU RENTABILIDAD.

CAPACIDAD:
Identifica, las acciones distintivas del Marketing global, estableciendo diferencias entre las estrategias comerciales locales e internacionales.
ACTIVIDAD DE HORAS | HORAS DE
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVA TRAB.
S INDEP.
Modalidades y tamafio de clientes segun linea . , g . Sesion en linea 25
de producto - Identifica indicadores claves de Desarrolla las particularidades en la gestién de la cartera de clientes y la Exposicion dialogada OHT
gestion (KPI): ampliacion de los servicios ofertados. (CPC: a, f, j). Estudio de casos
El plan de comercializacién internacional con
13 S . 15
utilizacion de los Import Promotion . .
o o . L . Sesidn en linea 26
Organization (IPO) Elabora un plan de comercializacion internacional con servicios de IPO: Actividad aplicativa oHP
Aspectos de la distribucion y consumo del CBI, TFOC, ASDI, SWISSCONTACT. (CPC: a, f, h, j). Discusion en grupos
producto
Elabora estrategias de comercializacion internacional para dirigir una
Desarrollo de estrategias en la administracion ((Jé%ag}zaac(;o? (lj)e ventas considerando los indicadores de gestion (KP1) Sesion en linea 27 oHT
14 gé?peral cie verlltas S(tegttj.lr.] dce;tzgolr 'a (;e gl|§ntes. Identifica, analiza y describe los efectos positivos y negativos de las Estudio de caso 15
q ||mpélc ct). ?ng rentat ||| a | © a;s egsmngs decisiones comerciales en la empresa. (CPC: g, f). '
Iaeo? ar?iiel:c):?én omercial, en fas olras areas 0€ 'y ¢orme final de Investigacion Formativa. (CPC: I). Sesion en linea 28
g Tutoria: Presenta fortalezas y debilidades de los informes finales de Presentacion efectiva 2HP
investigacion Foro de discusién
Utiliza la técnica de la pregunta — respuesta y el reforzamiento de los Sesidn en linea 29 OHT
15 Revisién y reforzamiento de temas criticos de | contenidos. Técnica de la pregunta 15
la asignatura Tutoria: Presenta fortalezas y debilidades de los informes finales de | Sesion en linea 30 oHP '
investigacion Realimentacion.
Examen final: Tiene caracter integrador, evalla la competencia de la asignatura y las capacidades de las cuatro | Sesion en linea 31
. g . - 2HT
16 unidades de aprendizaje. (CPC: j). Evaluacién 15
Sesion en linea 32 '
2HP
Reporte




V.

VL.

VIL.

VIIL.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

La actividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orientan al desarrollo de capacidades y la construccion de saberes por los estudiantes, aplicables en
distintos contextos de desempefio personal y social. Se toma en cuenta contenidos transversales del Componente Profesional Comun — CPC - propios de las carreras de negocios, en el
marco de la acreditacion de ACBSP.

Segun la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias del aprendizaje y ensefianza basado en problemas, las técnicas de la problematizacién y la contextualizacion de los
contenidos educativos, el estudio de casos, la lectura comprensiva (recension), videos explicativos grabados, videos complementarios de soporte, plataformas web para simulaciones y el analisis de
informacion, asi como diversas formas de comunicacién educativa asincrona, entre otros. Especial mencidn merece la aplicaciéon del método investigativo orientado a la busqueda creadora de
informacion, que propicia en el estudiante un mayor nivel de independencia cognoscitiva y pensamiento critico, acorde con las exigencias de la sociedad actual caracterizada por el valor del
conocimiento y su aplicacion practica en la solucion de problemas que nos plantea la realidad y el desarrollo de la ciencia y la tecnologia.

Por ello, de acuerdo con el modelo educativo, el profesor se constituye en un auténtico mediador entre la cultura, la ciencia, los saberes académicos y las expectativas de aprendizaje de los estudiantes;
organiza, orienta y facilita, con iniciativa y creatividad, el proceso de construccion de sus conocimientos. Proporciona informacion actualizada y resuelve dudas de los estudiantes incentivando su
participacion activa. El estudiante asume responsabilidad en la construccion de sus conocimientos durante las sesiones, en los trabajos por encargo asignados y en la exigencia investigativa del silabo.

RECURSOS DIDACTICOS
Libros digitales, portafolio, sesiones en linea, foros, chats, correo, videos tutoriales, wikis, Blog, E-books, videos explicativos, organizadores virtuales, presentaciones multimedia entre ofros.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE
El sistema de evaluacién del aprendizaje comprende:

e Evaluacion diagndstica. Se realiza al inicio de la asignatura y de las sesiones de aprendizaje, para conocer los saberes que los estudiantes poseen al emprender el estudio de los contenidos
educativos programados y sirve al profesor para adoptar las decisiones académicas pertinentes. Su aplicacion es de responsabilidad profesional en su funcion docente.

e Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacion progresiva del desempefio del estudiante en la realizacién de la exigencia académica de la asignatura y las actividades de
aprendizaje significativo previstas en el silabo. Evaltia preferentemente el saber hacer y las actitudes de las capacidades demostradas por los estudiantes. Se consolida y reporta mensualmente
al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, en las fechas programadas. Tiene un peso de 50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las evaluaciones mensuales que
corresponde al desempefio académico del estudiante: EP = (EP1 x 0.25) + (EP2 x 0.25) + (EP3 x 0.25) + (EP4 x 0.25).

e Evaluacion de resultados (ER). Se realiza mediante la aplicacion de un examen parcial (Ep) y otro examen final (Ef), elaborados técnicamente por el profesor, considerando los siguientes dominios
de aprendizaje: a) conocimiento (manejo de informacién), b) comprension, c) aplicacion, d) analisis, e) sintesis y f) evaluacién (juicio de valor), examinandose preferentemente el saber conceptual
y el saber hacer. Los resultados son reportados al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, dos veces durante el semestre, en las fechas establecidas. Tiene un peso de 50% para la nota final y
resulta del promedio ponderado de las dos evaluaciones escritas programadas: ER = (Ep x 0.4) + (Ef x 0.6).

El Promedio final (PF) resulta de la aplicacion de la siguiente formula: pF  EP*ER

-
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FUENTES DE INFORMACION
8.1. Bibliograficas
o  Kotler, P. y Kevin, L. (2009). Direccion de marketing. (12a. Ed.). México: Prentice Hall.
e Stettinius, W. y Doyle, J. (2009). Plan de negocios (1. ed.). Barcelona, Espafia: Editorial McGraw-Hill.
8.2. Hemerograficas
e Boronat, M. y Pallarés, E. (agosto de 2008). Marketing y ventas para directivos, 237 (23), 8-25.
e Diaz, F. (octubre de 2010). Experiencias con el servicio de atencién al cliente, 261 (34), 44-52
8.3. Electrénicas:
e PAI(2020). http://pai.org.pe/es/. Lima (disponible en linea).
e INTRACEN (2020). MACMAP. Recuperado de; https://beta.macmap.org (previo registro)
Cobertura del Componente Profesional Comiin (CPC) por areas (expresadas en horas durante el semestre)

a) Marketing | b) Finanzas | c) Contabilidad | d) Gestion | e)A.Legal | f)Economia | g)Etica | h)D.Global | i)Sis. Informacién | j)Cuantitativo | k) Politca | I) Integradora

Carga total del
estudiante

43 0 1 1 0 11.5 2 10.5 1 6.5 0 11.5 88

| Sistematizado por: Arbués Pérez Espinoza | Fecha: 28 de febrero de 2021 | Revision pedagégica: René Del Aguila Riva |




