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I1.MISION Y VISION DE LA UPC

Mision: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el PerU.

Visién: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

[11. INTRODUCCION

Fundamentos de Estrategia Comercial Internacional, esel primer curso de lalinea de estrategia comercia en la
carrera de Administracién y Negocios | nternacional es disefiado para que el alumno conozca, explore y obtenga
informacion de las distintas bases de datos existentes relacionadas con el comercio exterior y la inversion
extranjera directa; y que esta informacion se transforme posteriormente en herramienta de decisién respecto ala
estrategia comercial de laempresaen el mercado exterior.

IV. LOGRO (S) DEL CURSO

El alumno explica cual es la informacion disponible en las principales bases de datos de negocios

internacionales en internet.
El alumno define productos para consumidores locales e internacionales tomando en cuenta la informacion

encontrada en estas bases de datos.
Tomando en cuenta la informacion encontrada en la internet. El alumno presenta una propuesta de flujo

comercial del proveedor internacional a consumidor local.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N°: 1 INTRODUCCION A LA INFORMACION COMERCIAL INTERNACIONAL

LOGRO
El alumno explicalaimportancia de la informacion disponible en Internet sobre comercio exterior.

TEMARIO
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- Introduccion:
- Linea Informacién comercial internacional.
- Linea Comercial (consumidores, productosy distribucion)
- Informacién comercial y los negocios internacionales
- Nomenclaturay codificaciones internacionales (CUCI, CUODE, ClIU, NAB, SA, NABALADI, NABANDINA)

HORA(S) / SEMANA(S)
3/ Semana(s) 1

UNIDAD N°: 2 FUENTES BASICAS DE INFORMACION COMERCIAL INTERNACIONAL

LOGRO
El alumno extrae y seleccionalainformacion relevante paralos negocios internacional es existente en las bases de datos
bésicas del comercio exterior peruano.

TEMARIO

- SUNAT http://www.sunat.gob.pe/(navegacién, blsqueda, andlisisy gercicios)
- Orientacion aduanera
- Arancelesy valores en aduanas
- Estadisticas de importacion y exportacion

- INEI http://www.inei.gob.pe/ (navegacién, blusqueda, andlisisy gjercicios)
- Mapas
- Pertien cifras
- Informacién econdmica
- Biblioteca digital

Exploracién aplicada de |os siguientes sitios web:

- PROMPEXSTAT http://www.promperu.gob.pe/

- COMEX http://www.comexperu.org.pe/

- MINCETUR http://www.mincetur.gob.pe/newweb/

HORA(S) / SEMANA(S)
9/ Semana(s) 2,3y 4

UNIDAD N° 3 FUENTES COMPLEMENTARIAS DE INFORMACION COMERCIAL INTERNACIONAL
EN EL MUNDO

LOGRO
El alumno extrae y selecciona la informacion relevante para los negocios internacional es existente en bases de datos
complementarias del comercio internacional.

El alumno explicalarelacion entre lainformacién disponible y los negocios internacionales.

TEMARIO
- TRADEMAP http://www.intracen.org/mat/ (navegacion, busqueda, andlisisy ejercicios)
- USITC Data Web http://dataweb.usitc.gov/ (havegacion, busqueda, andisisy gjercicios)
- EUROMONITOR http://www.upc.edu.pe (navegacion, bisqueda, andlisisy gercicios)
- Tarea Académica 1: Informe sobre Exportacion

HORA(S) / SEMANA(S)




9/ Semanas(s) 5,6y 7

UNIDAD N°: 4 EVALUACION DEL APRENDIZAJE

LOGRO
El alumno reconoce el nivel de logro alcanzado durante el proceso de ensefianza-aprendizaje, en funcién de las
unidades trabajadas.

TEMARIO
- Evaluacion Parcial
- Retroalimentacion

HORA(S) / SEMANA(S)
3/ Semana(s) 8

UNIDAD N° 5EL CONSUMIDORY LA ESTRATEGIA INTERNACIONAL DE PRODUCTO

LOGRO
El alumno explicalaestrategia producto y su relacion con la estrategia comercial internacional de la empresa a partir de
un andlisis del consumidor local y global.

TEMARIO

- Aspectos relevantes sobre el Consumidor Global
- Consumidores. Perfiles e implicancias empresariales
- Andlisis del consumidor internacional.

- Introduccién alaestrategia comercia internacional.
- Laestrategiainternacional: producto.
- Relacion con la estrategia corporativa.
- Teoriadel ciclo de vida de los productos.

- Desarrollo de nuevos productos
- Blsgueda de ideas y Seleccion de ideas para nuevos productos.
- Desarrollo de ideay concepto del producto de exportacion.

HORA(S) / SEMANA(S)
9/ Semana(s) 9,10y 11

UNIDAD N°: 6 FLUJOS DE DISTRIBUCION COMERCIAL DEL PROVEEDOR INTERNACIONAL AL
CONSUMIDOR LOCAL

LOGRO
El alumno explica €l flujo de distribucién comercial a partir del andlisis de informacién comercial internacional sobre
sectores con mayor crecimiento en exportaciones.

TEMARIO
- Flujos de Distribucién Comercial del Proveedor Internacional a Consumidor Local.
- Ladistribucion comercial en el Pert hoy.
- Comercio mayorista (Seleccion y usos de los mayoristas. Estrategias de renovacién en la distribucion
mayorista).Elementos basicos en la competencia minorista.
- Descripcién de model os de distribucién. Comparacién entre model os de distribucion locales e internacionales.




HORA(S) / SEMANA(S)
6/ Semana(s) 12y 13

UNIDAD N°: 7 EVALUACION DEL APRENDIZAJE

LOGRO
El alumno define productos para consumidores locales e internacional es tomando en cuenta la informacién encontrada
en estas bases de datos.
El alumno presenta una propuesta de flujo comercia del proveedor internacional a consumidor local.

TEMARIO
- Trabajo Final.
- Seleccion de mercado y producto
- Andlisis del volumen de exportaciones
- Andlisisdel consumidor y el producto.
- Analisis del canal de distribucion internacional.
Presentacion de trabajos: Semana 14
Sustentacion de trabajos: Semana 15

- Retroalimentacion.

HORA(S) / SEMANA(S)
6/ Semana(s) 14y 15

VI.METODOLOGIA

El curso se desarrollara utilizando una metodologia activa y aplicada. Se analizara informacion actual
disponible en la internet, relacionando los conceptos expuestos con eventos relevantes de actualidad.
El desarrollo del curso contempla trabajos individuales de andlisis e investigacion, asi como trabajos grupales
paralo cual se formaran equipos quienes seran responsables de cumplir con los cronogramas.

El alumno serd evaluado todas las clases afin de lograr |os objetivos propuestos.

VIIl. EVALUACION

FORMULA
6% (LB1) + 6% (LB2) + 10% (TA1L) + 18% (EAL) + 10% (CL1) + 15% (TA2) + 10% (CL2) +
25% (TF1)
TIPO DE NOTA PESO %
LB - PRACTICA LABORATORIO 6
LB - PRACTICA LABORATORIO 6
TA - TAREAS ACADEMICAS 10
EA - EVALUACION PARCIAL 18
CL - CONTROL DE LECTURA 10
TA - TAREAS ACADEMICAS 15
CL - CONTROL DE LECTURA 10
TF - TRABAJO FINAL 25




VIIl. CRONOGRAMA

TIPODE | DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
LB PRACTICA 1 semana4 |Laboratorio virtual en|NO
LABORATORIO AV Moodle
LB PRACTICA 2 semana6 |Laboratorio virtual en|NO
LABORATORIO AV Moodle
TA TAREASACADEMICAS |1 semana?7 |Andlisis de informacion|NO
de exportaciones
EA EVALUACION PARCIAL |1 semana8 |Examen virtual en|Si
AV Moodle
CL CONTROL DELECTURA |1 semanal0 |Control virtual en|NO
AV Moodle
TA TAREASACADEMICAS |2 semanal2 |Andlisis del consumidor|NO

internacional para
determinado producto

CL CONTROL DE LECTURA |2 semanal3 |Control virtual en|NO
AV Moodle
TF TRABAJO FINAL 1 semanal5 |Andlisis de mercado|NO

internacional:
consumidor, producto,
canales. Entrega la
semana 14 'y
sustentacion la semana
15

IX. BIBLIOGRAFIA DEL CURSO

BASICA
JUAN VIGARAY, MariaDolores de (2005) Comercializaciony retailing :  distribucién comercial aplicada.
Madrid : Pearson Educacion.
(658.87 JUAN)
KOTLER, Philip (2008) Fundamentos de marketing. Naucal pan de Juarez : Pearson Educacion.
(658.8 KOTL/F 2008)
SCHIFFMAN, Leon G. (2005) Comportamiento del consumidor. Naucal pan de Juérez : Pearson Educacion.
(658.8342 SCHI 2005)
SCHNARCH KIRBERG, Algjandro (2009) Desarrollo de nuevos productosy empresas:  creatividad,
innovacién y marketing : como generar, desarrollar e introducir con éxito nuevos productos, servicios o
empresas. Bogota : McGraw-Hill.
(658.575 SCHN/D 2009)

RECOMENDADA
(No necesariamente disponible en el Centro de I nfor macién)

COMEXPERU (2010) Sitio web de la Sociedad de Comercio Exterior del Per(, que contiene publicaciones,
recursosy servicios paralaexportacion. 01 de junio de 2009.

EUROMONITOR Lima UPC - Biblioteca Virtual.

INEI (2010) Sitio web del Sistemas Nacionales de Estadistica e Informéticaen el Perd.. 01 dejulio de
2009.

MINCETUR (2010) Sitio web del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo.. 01 dejulio de 2009.

PROMPERU (2010) Sitio web de la Comision de Promocion del Pertl parala Exportaciony € Turismo.. 01
dejulio de 20009.



SIFUENTES, Emerson (2010) Sitio web del blog Informacion Comercial Internacional. 24 de febrero de
2010.

SUNAT (2010) Sitio web de la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria. 01 dejulio de
20009.

TRADEMAP (2010) Herramientainformética especializada en el comercio exterior. 01 de julio de 2009.
USITC (2010) Sitio web de la base de datos de la USITC (Comision de Comercio de los Estados Unidos).
24 de febrero de 2010.

X. RED DE APRENDIZAJE

// x“\
( Consumidor >
) | o
B‘?may . Fundamentos ™
Analisis de — I, A s | /
( Informacion ) ( de Estrategia ‘ Dlstnbucilé:n
\_ Comercial —— \_ Comercial ) 5 camercia
*\_Internacional = ~._Internacional - ! y,
\‘\"*\..__\_\__'_'_'___,// --"'h‘————-"" \\\\_ /_',,

" Estrategia de )
Productos



