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Intfroduccién

Negociaciones y Transacciones Intfernacionales es una asignatura de especialidad de
cardcter obligatorio, se ubica en el octavo periodo para los estudiantes de la EAP
Administracién y Negocios Internacionales. Tiene como prerrequisito Economia 2 La
asignatura desarrolla, en un nivel logrado, la competencia transversal Gestidon
Organizacional y, en un nivel intermedio, la competencia especifica Gestion de empresas
internacionales y Gestion Comercial Internacional. En virtud de lo anterior, la relevancia de
la asignatura radica analizar informacién socioecondmica y politico-legal a escala global,
considerando aspectos éticos y de responsabilidad social en los negocios para formular
estrategias de comercializacién internacional integrando cadenas productivas y de
servicios, en el marco de la operacién aduanera y aprovechando los tratados comerciales

internacionales.

Los contenidos que la asignatura desarrolla son los siguientes: globalizacion, negociacién
como lenguaje de los negocios internacionales, negociacién de bienes tangibles e

infangibles.

Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de analizar informacién socioecondmica
y politico-legal del entorno para el encuentro de oportunidades y amenazas, considerando
aspectos éticos y de responsabilidad social en las organizaciones, los posibles impactos de
los factores del entorno en las organizaciones considerando aspectos étficos y de
responsabilidad social y la formulacion de estrategias de comercializacién internacionall
infegrando cadenas productivas y de servicios, identificando el marco de las operaciones

aduaneras y los fratados comerciales internacionales.
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lll. Organizacién de los aprendizajes

La globalizacién considerando las realidades socioeconémicas y
politico-legal como estrategia en los negocios

Unidad 1 .r
Duracion

en horas 24

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar la
importancia de la globalizacién de los negocios valorando los
sistemas socioecondmicos y politico-legal, en los mercados
internacionales de productos y servicios.

Ejes temdaticos

1. Concepto, antecedentes, corrientes y proceso de la globalizacion
de los negocios

2. La globalizaciéon y las érdenes juridico-mundiales. Tendencias de
la gobernanza y la responsabilidad social corporativa

3. Corrientes cientifico, social, econdémico, politico de las naciones y
estructura de las empresas

4. CGlobdlizacién econdmica, proceso de apertura de nuevos
mercados internacionales de productos y servicios

Procesos y modelos de negociaciéon considerando aspectos éticos y

Unidad 2

Duracioén

en horas 24

de responsabilidad social

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de aplicar los procesos
y modelos de negociacion, analizando los valores diferenciales para
el posicionamiento de productos y servicios en el dmbito
internacional.

Ejes tematicos

1. Concepto, caracteristicas,
negociacion

2. El proceso de negociacion distrioutivo; estrategias, tacticas e
integracion de sus componentes

3. El proceso de negociacion integrador; estrategias, tacticas vy
creacién de valor en sus componentes

4. El proceso de negociacién empresarial, planeamiento de las
alternativas, intereses y opciones

procesos y metodologias de la

La negociacion de bienes tangibles para la formulacion de
estrategias de comercializacién internacional integrando cadenas

Unidad 3

Duracién
en horas

24

productivas y de servicios

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de andalizar el proceso
de negociacion de bienes tangibles, considerando las estrategias de
comercializacion internacional, en las cadenas productivas y de
servicios.

Ejes temdticos

1. La cultura, su influencia, relacién y aspectos que afectan los
resultados de la negociacién internacional

2. Las etapas del proceso de negociacién al desarrollar un contrato
comercial internacional de mercancias

3. Elproceso de negociacién con los representantes e intermediarios
comerciales; concesionarios, agentes y distribuidores

4. Componentes de la inversibn extranjera directa vy la
subcontratacién; desarrollo de modalidades

Unidad 4 .
. ez . . . Duracion
La negociacion de bienes intangibles en el marco de las on horas 24
operaciones aduaneras y fratados comerciales

Resultado de
aprendizaje de la
unidad:

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de andalizar el proceso
de negociacién de bienes intangibles, considerando las estrategias
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de comercializacién internacional, en el marco de las operaciones
aduaneras y los tratados comerciales infernacionales.

1. Los acuerdos financieros e inversidn obtenidos por los medios de
pago; la cobranza y transferencias financieras, y cartas de crédito

2. Caracteristicas y procesos de las gestiones logisticas
infernacionales; fletes y seguros de fransporte internacional,
almacenaje

3. Los tipos de regulacién en las operaciones aduaneras y los
fratados comerciales internacionales

4. Propuesta de solucion de controversias enfocadas a los negocios
internacionales; conciliacién, medicacién y arbitraje comercial
infernacional

Ejes temdticos

IV. Metodologia
Modalidad Presencial
La asignatura se desarrollard empleando la metodologia experiencial y colaborativa
promoviendo la participacion constante de los estudiantes. Las estrategias y técnicas
diddcticas que se utilizardn son las siguientes:
- Estudio de casos
- Aprendizaje colaborativo
Modalidad Semipresencial
La asignatura se desarrollard empleando la metodologia experiencial y colaborativa
promoviendo la participacion constante de los estudiantes. Las estrategias y técnicas
diddcticas que se utilizardn son las siguientes:
- Estudio de casos
- Aprendizaje colaborativo
V. Evaluacién
Modalidad Presencial
Rubros Unidad por Fecha Entregable / Instrumento Pe59 Peso
evaluar parcial | total
Evaluacién .. Primera - Evaluacion individual tedrica /
Prerrequisito . . e 0%
de entrada sesion Prueba objetiva
- Trabajo préctico grupal:
investigacion alcances de la
Semana o
. 1 globalizacion de una empresa 50 %
Consolidado 1-4 .
1 exportadora / Ribrica de 20 %
ci evaluacién °
Semana - Ejercicio grupal de andlisis de caso:
2 5.7 negociacién distributiva / Ribrica 50 %
de evaluacion
Evaluacién Semana - Ejercicio grupal de andlisis de caso:
) Ty?2 o 20 %
parcial 8 negociacion de empresa
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EP exportadora / Ribrica de
evaluacion
- Trabajo prdctico grupal andlisis de
Semana : Ny .
. 3 Cas0: negociacion de mercancias / 40 %
Consolidado 9-12 P .z
° Rubrica de evaluacion 25
- Ejercicio grupal de andlisis de caso: °
C2 Semana = P L
4 negociacion de gestion logistica / 60 %
13-15 PN s/
Rubrica de evaluacion
., - Trabajo prdctico y exposicidon
Evaluacioén - S
) Todas las Semana grupal: negociacion de empresa
final . P 5%
EF unidades 16 expor’rod’oro / Rubrica de
evaluacion
Fecha
Evaluacién Todas las posterior a la Aoli
sustitutoria® unidades evaluacién - Aplicd
final
* Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.
Modalidad Semipresencial
Rubros Unidad por Fecha Entregable / Instrumento PesP Peso
evaluar parcial | total
Evaluacion de .. Primera | - Evaluacion individual tedrica / Prueba
Prerrequisito 7 . . 0%
entrada sesion objetiva
- Actividades virtuales 15%
- Desarrollo individual de andlisis de casos:
Consolidado 1 1 Semana alcance de globalizacién de empresa 20 %
C1 1-3 exportador y de negociacién distributiva 85 % °
en plataforma virtual / RGbrica de
evaluacion
Evaluacién - Ejercicio grupal de andlisis de caso:
. Semana 2
parcial Ty2 4 negociacion de empresa exportadora / 20 %
EP Rubrica de evaluacion
- Actividades virtuales 15%
Consolidado 2 3 Semana | - Ejercicio individual de caso de 25 %
C2 5-7 negociacion de gestién logistica / 85% °
Rubrica de evaluacion
Evolpoaon Todas las Semana | Trabagjo pr.ocf.po y su exposicion grupal
final ) de negociacién de empresa 35%
unidades 8 P .z
EF exportadora / Rubrica de evaluacion
Fecha
Evaluacién Todas las posfleorloro Apli
sustitutoria * unidades |~ Aplica
evaluacion
final

* Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.

Férmula para obtener el promedio:

PF = C1 (20 %) + EP (20 %) + C2 (25 %) + EF (35 %)
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