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Il. SUMILLA

Fundamento de los Negocios Internacionales, Estrategias y competitividad en los negocios.
El entorno nacional, extranjero e internacional, Alternativas para Internacionalizar
empresas, la Globalizacién, Empresas Globales, Multinacionales y Transnacionales. Tipos
de Cambios. Balanza de Pagos. Importacion y Exportacion de Bienes de Capital. Régimen
Tributario. Aranceles e Impuesto. Los salvaguardas. Los INCOTERMS 2010.

lll. METODOLOGIA DE ENSENANZA
. Definirdn los Negocios Internacionales
* Analizaran los factores culturales, politicos y el contexto econémico de los entornos
nacional, extranjero e internacional que enfrentan las empresas en el desarrollo de los
Negocios Internacionales.
* Conoceran los aspectos fundamentales del intercambio de divisas, Balanza de Pagos.
* Analizan los mecanismos de Importacion y Exportacion de bienes y de servicios asi
como el régimen arancelario y de impuestos, de los aranceles, TLC, financiamiento y
otros.
Estrategias Metodoldgicas
+ El docente desarrollara sus clases magistrales a través de las exposiciones de los
diversos temas. La metodologia sera activa, procurando desarrollar en el estudiante las
competencias que su ejercicio profesional le demanda.
*  Los estudiantes investigaran y dialogaran sobre los temas de Negocios Internacionales
y Gestion de las funciones de Importacion y Exportacion.
»  Se desarrollaran controles de lectura y exposiciones. Estas se complementaran con los
documentos auxiliares que el docente proporcionara a los alumnos.

Medios y Materiales de ensefianza.

Medios: Pizarra, plumones, data display, etc.

Materiales: Material impreso (guias y separatas), revistas, informes y periédicos
especializados.

IV. CONTENIDO TEMATICO Y CRONOGRAMA
UNIDAD I: FUNDAMENTOS DE NEGOCIOS INTERNACIONALES Y ESQUEMAS
AMBIENTALES COMPARATIVOS

PRIMERA SEMANA

Sesion 1: Concepciodn de los Negocios Internacionales. Sesidn 2:
Los Negocios Internacionales: Una Perspectiva General.

SEGUNDA SEMANA
Sesion 1: El Entorno nacional, extranjero e internacional.



Sesién 2: Factores Culturales que enfrentan las Empresas Internacionales.

TERCERA SEMANA
Sesién 1: Los Ambientes Politicos que enfrentan los Negocios
Sesidn 2: Los Ambientes Legales que enfrentan los Negocios

CUARTA SEMANA

* *f *r ' [ | i i e
Sesion 1: Teoria de la globalizacion
Sesibn 2: Teorias del comercio internacional y de los negocios internacionales.

QUINTA SEMANA
Sesidn 1: Estrategia y competitividad.
Sesion 2: Alianzas Estratégicas Internacionales.

UNIDAD II: ALTERNATIVA PARA INTERNACIONALIZAR UNA EMPRESA

SEXTA SEMANA
Sesién 1: Internacional izacion de empresas.
Sesidn 2: Fases y procesos para ingresar a los mercados internacionales.

SETIMA SEMANA
Sesidn 1: Integracion Econdmica Regional.
Sesion 2: Los Acuerdos de Cooperacion Nacionales y del Exterior.

OCTAVA SEMANA
Examen Parcial N°01

UNIDAD Ill: LA DINAMICA DE LAS RELACIONES ENTRE LOS NEGOCIOS
INTERNACIONALES Y LOS GOBIERNOS

NOVENA SEMANA
Sesiodn 1: El Mercado de Divisas y caracteristicas.
Sesidn 2: Aspectos fundamentales del Intercambio de Divisas.

DECIMA SEMANA
Sesion 1: La Balanza de Pagos. Relaciones entre los Gobiernos.
Sesion 2: Relaciones entre los Negocios Internacionales.

DECIMO PRIMERA SEMANA Sesion 1:
Actitudes Gubernamentales.
Sesion 2: Actitudes gubernamentales hacia la inversion directa extranjera

DECIMO SEGUNDA SEMANA
Sesién 1: Evaluacion y seleccién de paises.
Sesién 2: estrategias de colaboracién y control

UNIDAD IV: OPERACIONES: GESTION DE LAS FUNCIONES DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

DECIMO TERCERA SEMANA
Sesién 1: Mecanismos de Exportacion, Estrategias de Exportacion.
Sesion 2: Pasos para exportar

DECIMO CUARTA SEMANA
Sesién 1: Mecanismos de Importacion, Estrategias de Importacion.
Sesién 2: Pasos para importar.

DECIMO QUINTA SEMANA
Sesion 1: INCOTERMS 2010.
Sesidén 2: Las Empresas y el INCOTERMS 2010.

DECIMO SEXTA SEMANA
Sesion 1: Términos de Comercio Internacional.
Sesidn 2: Exposiciones de Trabajos.



DECIMO SETIMA SEMANA
Examen Parcial N°02 - Examen Sustitutorio

V.METODOLOGIA DE
EVALUACION
Normas de Evaluacion

Se tomard un examen sustitutorio de uno de los exdmenes cuando acrediten un
promedio no menor a siete (07) y el 70% de asistencia al curso. El examen
sustitutorio tendra una escala valorativa de O a 20, para ello el docente utilizara la
columna correspondiente en el Registro de Evaluacion. El promedio final para
dichos estudiantes no excedera a la nota doce (12).

Se tomaran 02 examenes parciales siendo el primero cancelatorio (P1, P2),

en fechas

programadas.

El Promedio del trabajo académico (P3) =Monografias, casos, control de lectura

por cada

unidad.

Promedio Final =Promedio (P” (0.40) + Promedio (P,) (0.40)+ Promedio (P3) (0.20)

VI. BIBLIOGRAFIA BASICA
+ Emest Gundling TRABAJANDO EN TODO EL GLOBO: 12 destrezas
para crear
negocios que crucen fronteras. 2003.
. Avila Marcué Felipe TACTICAS PARA LOS NEGOCIOS
INTERNACIONALES. 2000
+ Ball, Donald y Wendell McCulloch NEGOCIOS INTERNACIONALES:
Introduccion y
aspectos esenciales. Edit. Me Graw Hill 2000
+ Cafdis Jordi LA INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA: como
evaluar la
penetracion en mercados exteriores. Madrid 2000
» ADEX Asociacion de Exportadores- Perd: VWVW.adexperu.ora. pe
AVENTURA DE EXPORTAR: PRIMER PASO HACIA EL
DESARROLLO INTERNACIONAL DE LA EMPRESA, LA/Gloria Garcia,
coordinador. Madrid : Colegio de Economistas de Madrid, 1999. 288p.
+ Centro de Tramites de Exportacion (Nicaragua). MANUAL DEL
EXPORTADOR:
NICARAGUA. / Direccién y redaccién Ricardo lllescas Hidalgo. Managua :
Comision
Nacional de Promocion de Exportaciones, 1999.107p.
*  Haar, Jerry. COMO EXPORTAR A LOS ESTADOS UNIDOS: GUIA
GERENCIAL PARA
REALIZAR OPERACIONES PRODUCTIVAS. / Jerry Haar, Marta Ortiz-
Buonafina.
México: Limusa, 1994. 266p.
Morales Troncoso, Carlos. PLAN DE EXPORTACION: LLEVE SUS PRODUCTOS A
TODO EL MUNDO. México: Prentice-Hall Hispanoamericana, 2000. 201 p.
« Paz Lloveras, Eduardo. COMO EXPORTAR, IMPORTAR Y HACER NEGOCIOS A
TRAVES DE INTERNET: GUIA PROFESIONAL PARA LA GESTION DE LA
EXPORTACION, IMPORTACION Y COOPERACION EMPRESARIAL A TRAVES DE
n INTERNET. Barcelona: Gestién 2000,1998. 148p.

COMPLEMENTARIA



ADEX. Asociacion de exportadores, www.adexperu.org.pe
BCRP. Banco Central de Reserva del Peru, www.bcrp.gob.pe

FORUM La revista del Centro de Comercio
Internacional.
www.intrancen.org/tradeforum.

INEI, Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, www.inei.gob.pe
MINCETUR, Ministerio de Comercio Exterior, Turismo, www.mincetur.gob.pe
OMC, Organizacién Mundial de Comercio www.wto.org/indexsp

PROMPEX, Comisién para la Promocién de Exportaciones,

www.prompex.gob.pe

PROMPYME, Comisién de Promocién de la Pequefia y
Microempresa,
WWW. prompy me. gob. pe

SUNAD, Superintendencia de Aduanas, www.aduanet.gob.pe

Huacho, setiembre del 2014.

Lie. Guillermo
Aliaga L6pez
Profesor del
curso



