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1.- Datos de la asignatura

Nombre de la asignatura: Administracién de negocios internacionales.
Clave de la asignatura: ADC-1705

(Créditos) SATCA 2-2-4

Carrera: Licenciatura en Administracion

2.- Presentacion

Caracterizacién de la asignatura.

Administracién de negocios internacionales es una materia que se integra a la especialidad de alta
direccion de mercadotecnia, con la finalidad de que el alumno tenga la capacidad para desarrollar
habilidades de negociaciones internacionales, juicios de valor en la toma de decisiones, asi como
crear en el alumno la capacidad de poder manejar las referencias teérico conceptual, en base a las
teorias conductuales y técnicas especificas para organizar y conducir eficientemente las
negociaciones a nivel internacional.

Debido a la gran velocidad de la globalizacién y de los tiempos actuales, es importante que el alumno
conozca las formas de negociacién internacional conociendo las diferentes culturas, costumbres,
normas, tradiciones, creencias y simbolos, asi como los tratados comerciales, acuerdos o bloques
comerciales que se dan entre los diferentes paises.

Esta asignatura comprende los siguientes contenidos: Administracion de Ventas, proceso de
negociaciéon, la segmentacion del mercado y estrategias de marketing internacional, la empresa
internacional, formas de acceso a los mercados internacionales y el plan de marketing internacional.

En virtud de que es una asignatura del area de especialidad, el alumno requiere de las siguientes
competencias: Economia empresarial, economia internacional, fundamentos de mercadotecnia,
mezcla de mercadotecnia, derecho mercantil, sistemas de informacion de mercadotecnia, plan de
negocios y taller de ética

Intencidn didactica.

El temario esta organizado en seis unidades; en la primera unidad se inicia con la Administracion de
Ventas, Conceptos e importancia de la administracién de ventas, funciones de la administracién de
ventas y las tendencias de la administracion de ventas, todo esto con la finalidad de que el alumno
aprenda y aplique los principios y técnicas de ventas, para las negociaciones internacionales.

En la segunda unidad se contempla lo que es el proceso de negociacion; se analiza el concepto e
importancia de los negocios internacionales, el proceso de negociacion, etapas del proceso y funcién
del regateo, limites reales y percibidos en la negociacién, los subprocesos de la negociacion y el
modelo del proceso del acuerdo.

En la tercera unidad se estudia la segmentacion del mercado y estrategias de marketing
internacional dentro de la cual se analizan los siguientes aspectos: El marketing segmentado, las
caracteristicas del segmento atractivo, las estrategias de estandarizacién, de adaptacion,
competitivas y de crecimiento.
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En la cuarta unidad se analiza el tema de la empresa internacional, contemplando sus ventajas de la
internacionalizacién para la empresa, tipos de empresas internacionales, asi como las caracteristicas
de la empresa internacional y los factores organizativos con éxito.

En la quinta unidad estudiaremos las formas de acceso a los mercados internacionales, analizando el
concepto e importancia de las exportaciones indirectas, utilizando la fuerza de ventas propia, los
distribuidores ajenos, la filial comercial, la fabricacion de producto en mercados exteriores y la
seleccion de las formas de entradas en un mercado internacional.

En la sexta unidad hablaremos del plan de Marketing internacional analizando; los elementos que lo
conforman, el producto en el mix internacional, asi como los atributos intangibles.
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3. Participantes en el disefio y seguimiento curricular del programa

Lugar y fecha de
elaboracién o revision

Participantes

Observaciones (cambios y
justificacién)

M. C. Blandino Agatén
Instituto Tecnologico de | Bibiano
Acapulco. Junio 2017. M. C. Gerardo Zavala
Nunez.

Lic. Jorge Uriostegui Garcia.
Lic. Froylan Flores Garibay
Dra. Diana G. Pefia Guzman
Lic. Flora Maria Gpe. Silva

Programa de estudio por
competencia de la Especialidad
de Alta Direccion de
Mercadotecnia de la Licenciatura
en Administracion.

Vaquez.

Lic. Martha Hernandez
Najera.

Dra. Elisa Cortés Badillo.

M. C. Claudia Arias
Venancio.

4.- competencias a desarrollar

Competencias especificas:

Conoce los conceptos e importancia de la
administracibn de ventas, funciones de la
administracién de  ventas y las tendencias de
la administracion de ventas, todo esto con la
finalidad de que el alumno aprenda y aplique los
principios y técnicas de ventas, para las
negociaciones internacionales.

Analiza y contempla el proceso de negociacion,
se analiza el concepto e importancia de los
negocios internacionales, el proceso de
negociaciéon, etapas del proceso y funcion del
regateo, limites reales y percibidos en la
negociacioén, los subprocesos de la negociacion y
el modelo del proceso del acuerdo.

Estudia la segmentacion del mercado vy
estrategias de marketing internacional dentro de
la cual se analizan los siguientes aspectos: El
marketing segmentado, las caracteristicas del
segmento  atractivo, las estrategias de
estandarizacién, de adaptacion, competitivas y
de crecimiento.

Analiza a la empresa globalizada, contemplando
sus ventajas de la internacionalizacion, los tipos
de empresas internacionales, asi como las
caracteristicas y los factores organizativos con
éxito.

e Destrezas

Competencias genéricas

1.- Competencias instrumentales:

e Capacidades cognitivas.
e Capacidad metodoldgica para manipular el

ambiente.

e Destrezas tecnoldgicas relacionadas con

el uso y manejo de equipo de computo, asi
como de bisqueda y manejo de
informacion.

linglistica tales como la

comunicacion oral y escrita.
2.- Competencias interpersonales

Capacidad critica y autocritica.
Trabajo en equipo.

Habilidades interpersonales.
Capacidad de trabajar en equipo
Interdisciplinario.

Capacidad de comunicarse
profesionales de otras areas.

con

e Habilidad para trabajar en un ambiente

laboral.

e Compromiso ético.

3.- Competencias sistémicas:

e Identificar los requisitos de seguridad de
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las organizaciones.
Estudia las formas de acceso a los mercados (¢ Aplicar diferentes herramientas para
internacionales, analizando el concepto e prevenir monitorear, y evaluar la

importancia de las exportaciones indirectas, tecnologia  de informacion de la
utiizando la fuerza de ventas propia, los O
organizacion.

distribuidores ajenos, la filial comercial, la
fabricacion de producto en mercados exteriores y
la seleccién de las formas de entradas en un
mercado internacional.

Realiza el plan de Marketing internacional,
analizando los elementos que lo conforman, el
producto en el mix internacional, asi como los
atributos intangibles.

5. Competencias previas

En virtud de que es una asignatura del &rea de especialidad, el alumno requiere de las siguientes
competencias: Economia empresarial, economia internacional, fundamentos de mercadotecnia,
mezcla de mercadotecnia, derecho mercantil, sistemas de informaciéon de mercadotecnia, plan de
negocios y taller de ética.

6. Temario
Unidad Temas Subtemas
1 Administracién de Ventas 1.1 Conceptos e importancia de la administracion de

ventas.
1.2 Funciones de la Administracion de Ventas
1.3 Tendencias de la Administracién de Ventas
2 Proceso de negociacion. 2.1 Concepto e importancia de los negocios
internacionales
2.2 Concepto e importancia del proceso de
negociacion.
2.3 Etapas del proceso.

2.3.1 Juego de palabras.

2.3.2 Negociacion basica.

2.3.3 Crisis
2.4 Funcion del regateo.
2.5 Limites reales y percibidos en la negociacion
2.6 Los subprocesos de la negociacion
2.7 El modelo del proceso del acuerdo

3 La segmentacion del mercadoy | 3.1 El marketing segmentado.

Estrategias de marketing 3.2 Caracteristicas del segmento atractivo. 3.3
internacional Estrategias de estandarizacion y estrategia de
adaptacion.

3.4 Estrategias competitivas.
3.5 Estrategias de crecimiento.
4 La empresa globalizada. 4.1 Ventajas de la internacionalizacion para la
empresa.
4.1.1 Ventajas en costos.
4.1.2 Ventas.
4.1.3 Tecnologia, conocimientos y recursos de
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calidad.
4.2 Tipos de empresas internacionales.
4.3 Caracteristica de la empresa internacional con
éxito.
4.4 Factores organizativos con éxito.

5 Formas de acceso a los 5.1 Exportaciones indirectas.
mercados internacionales. 5.2 Fuerza de ventas propia.
5.3 Distribuidores ajenos.
5.3.1 Seleccién de distribuidores ajenos.
5.4 Filial comercial.
5.4.1 Consorcios de exportacion.
5.4.2 Canal de distribucion de un
socio.
5.4.3 La franquicia.
5.5 Fabricacién de mercados exteriores.
5.6 Seleccion de formas de entrada.
6 El plan de Marketing 6.1 Introduccién.
internacional. 6.2 Elementos del plan de marketing internacional.
6.3 El producto en el mix internacional.
6.3.1 Atributos del producto.
6.3.2 La calidad del producto.
6.4 Atributos intangibles de los productos.
6.4.1 La marca
6.4.2 Lugar de fabricacion.
6.4.3 Garantia.
6.4.4 Servicios afiadidos.

7. Actividades de aprendizaje de los temas

e Propiciar actividades de busqueda, seleccion y andlisis de informacion en
diferentes fuentes.

e Promover el uso de nuevas tecnologias en el desarrollo de los contenidos de la
asignatura.

e Fomentar actividades grupales que propicien la comunicacion, el intercambio de
ideas, la reflexion, la integracion y la colaboracion.

e Propiciar en el estudiante el desarrollo de actividades intelectuales de induccién-
deduccion y analisis- sintesis, las cuales lo encamina hacia la investigacion, la
aplicacién de conocimientos en la solucién de problemas.

e Llevar a cabo actividades practicas que promuevan el desarrollo de actividades
para el trabajo de campo tales como: observacion, identificacién, manejo y control
de variables, también datos relevantes, planteamiento de hip6tesis y trabajo en
equipo.

e Desarrollar actividades de aprendizaje que propicien la aplicacion de conceptos,
modelos y metodologias que se van aprendiendo en el desarrollo de la
asignatura.

e Observar y analizar fendmenos y problematicas del cuidado del medio ambiente,
asi como las propias del campo ocupacional.
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Unidad 1: Administraciéon de Ventas

Competencias

Actividades de aprendizaje

Conoce los conceptos e importancia de la
administracion de ventas, sus funciones y sus
tendencias, todo esto con la finalidad de que el
alumno aprenda y aplique los principios y
técnicas de ventas, para las negociaciones
internacionales.

Geneéricas:
Competencias instrumentales:
e Capacidad de andlisis y sintesis
e Capacidad de organizacion vy
planificacion
e Comunicacién oral y escrita en su
propia lengua
e Capacidad de gestién de la
informacion (habilidad para buscar y
analizar informacion proveniente de
fuentes diversas)

Competencias interpersonales:
¢ Razonamiento critico
o Trabajo en equipo
¢ Habilidades en las relaciones
Interpersonales
e Compromiso ético

Investigar en las diversas fuentes
documentales los conceptos,
funciones y tendencias de
administracién de ventas.

Elaborar un cuadro comparativo donde
se analicen los conceptos de
administracion de ventas y discutirlos
en grupo.

Enumerar las funciones de
administracion de ventas.

Realizar un mapa conceptual de las
funciones de administracion de ventas
y exponerlo en plenaria.

Analizar y desarrollar las tendencias
de la administracion de ventas y
presentar un resumen de manera
individual.

Unidad 2: Proceso de Negociacion.

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Analiza y desarrolla el proceso
de negociacion, reflexionar el concepto e
importancia de los negocios internacionales, el
proceso de negociacion, etapas del proceso y
funcion del regateo, limites reales y percibidos
en la negociacion, los subprocesos de la
negociacion y el modelo del proceso del
acuerdo.

Genéricas:
Competencias instrumentales:
e Capacidad de andlisis y sintesis
e Capacidad de organizacion vy
planificacion
e Comunicacién oral y escrita en su
propia lengua

Investigar en las diversas fuentes
documentales los conceptos e
importancia de los negocios
internacionales, asi como del proceso
de negociacion.

Elaborar un ensayo de los conceptos e
importancia de los negocios
internacionales y presentarlos de
manera individual.

Describir las etapas del proceso de
negociacibn e investigar un video
relacionado con el tema, para su
presentacion y analisis.

Por equipo hacer una dramatizacion de
las etapas del proceso, tales como;
juego de palabras, negociacion bésica
y crisis.
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e Capacidad de gestion de la e Realizar una dindmica en la cual los
informacién (habilidad para buscar y alumnos representen los roles de la
analizar informacién proveniente de funcion del regateo. o
fuentes diversas) e Investigar los tratados que México tiene

con los diferentes paises y en equipo
Competencias interpersonales: destacar los limites reales y percibidos

e Razonamiento critico en la negociacion de acuerdo al pais

e Trabajo en equipo as'gnado' ,

o, ) e Mediante un cuadro comparativo
¢ Habilidades en las relaciones enumerar  los  subprocesos  de
Interpersonales negociacion de los paises asignados.

e Compromiso ético Por equipo presentarlo al grupo.

e Explica en el grupo segun el pais
asignado, el modelo del proceso del
acuerdo. Realizar una presentacion en
Power Point 0 a su eleccién.

Unidad 3: La segmentacion del mercado y estrategias de marketing internacional.

Competencias Actividades de aprendizaje
Especifica(s): Estudia la segmentaciéon del e Investigar en las diversas fuentes
mercado vy estrategias de marketing documentales: El marketing
internacional dentro de la cual se analizan los segmentado, las caracteristicas
siguientes aspectos: El marketing segmentado, del segmento atractivo, las
las caracteristicas del segmento atractivo, las estrategias de estandarizacion, de
estrategias de estandarizacion, de adaptacion, adaptacion, competitivas y de
competitivas y de crecimiento. crecimiento.
e Realizar un ejercicio donde se
Genéricas: documenten los criterios para
Competencias instrumentales: agrupar a los paises en la
e Capacidad de andlisis y sintesis segmentacion ~ de  mercados,
o Capacidad de organizacion y propuestos por el profesor.
Py e En un mapa mental refleja las
planificacion b
e Comunicacion oral y escrita en su caracteristicas del  segmento
. atractivo.
propla.lengua L e Mediante un cuadro sinéptico
» Capacidad de gestion de la clasificar las estrategias de
informacioén (habilidad para buscar y estandarizacion, adaptacion,
analizar informacién proveniente de competitivas y de crecimiento
fuentes diversas) segun el pais asignado.

Competencias interpersonales:
¢ Razonamiento critico
¢ Trabajo en equipo
¢ Habilidades en las relaciones
Interpersonales
e Compromiso ético
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Unidad 4: La empresa globalizada

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Analiza a la empresa
globalizada, contemplando sus ventajas de la
internacionalizacién, los tipos de empresas
internacionales, asi como las caracteristicas y
los factores organizativos con éxito.

Geneéricas:
Competencias instrumentales:
e Capacidad de analisis y sintesis
e Capacidad de organizacion vy
planificacién
e Comunicacién oral y escrita en su
propia lengua
e Capacidad de gestién de la
informacion (habilidad para buscar y
analizar informacion proveniente de
fuentes diversas)

Competencias interpersonales:
¢ Razonamiento critico
e Trabajo en equipo
¢ Habilidades en las relaciones
Interpersonales
e Compromiso ético

A través de una investigacion
documental identifique las ventajas de
la internacionalizacién de una empresa,
tipos de empresa, caracteristicas de la
empresa internacional y)o globalizada
con éxito asi como los factores
organizativos con éxito.

Utilizando un cuadro de cinco vias, de
manera individual enumere y analice en
el grupo las ventajas (costo, ventas,
tecnologia, conocimientos y recursos
de calidad) de la internacionalizacién
para la empresa y presente un reporte.
Mediante un cuadro de dos vias realice
una clasificacion de los tipos de
empresas, asi como de sus
caracteristicas. Y discutales en clase.
Identifique los factores organizativos
con éxito de diferentes empresas y
coméntelo en clase. A través de una
investigacién documental identifique
las ventajas de la internacionalizacién
de una empresa, tipos de empresa,
caracteristicas de la empresa
internacional y)o globalizada con éxito
asi como los factores organizativos con
éxito.

Utilizando un cuadro de cinco vias, de
manera individual enumere y analice en
el grupo las ventajas (costo, ventas,
tecnologia, conocimientos y recursos
de calidad) de la internacionalizacién
para la empresa y presente un reporte.
Mediante un cuadro de dos vias realice
una clasificacion de los tipos de
empresas, asi como de sus
caracteristicas. Y discutales en clase.
Identifique los factores organizativos
con éxito de diferentes empresas y
coméntelo en clase.

Unidad 5: Formas de acceso a los mercados internacionales.

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Estudia las formas de acceso a
los mercados internacionales, analizando el
concepto e importancia de las exportaciones
indirectas, utilizando la fuerza de ventas propia,

Investigar en las diversas fuentes
documentales las formas de acceso a
los mercados internacionales.

El alumno debe de registrar en una
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los distribuidores ajenos, la filial comercial, la
fabricacion de producto en mercados exteriores
y la seleccién de las formas de entradas en un
mercado internacional.

Geneéricas:

Competencias instrumentales:
Capacidad de andlisis y sintesis
Capacidad de organizacion
planificacion

Comunicacion oral y escrita en su
propia lengua

Capacidad de gestion de la
informacion (habilidad para buscar y
analizar informacion proveniente de
fuentes diversas)

y

Competencias interpersonales:
Razonamiento critico
Trabajo en equipo
Habilidades en las relaciones
Interpersonales

Compromiso ético

bitacora todas las formas de acceso a
los mercados internacionales.

e En un mapa conceptual plasme el
concepto e importancia de las
exportaciones indirectas. Para su

andlisis en clase.

Definir y analizar la fuerza de ventas
propias. Y presentar un reporte de las
conclusiones obtenidas de manera
individual.

Identificar los distribuidores ajenos,
seleccionando uno de ellos y exponerlo
en grupo.

De manera grupal identificar mediante
un cuadro comparativo las diferentes
filiales comerciales. Y presentarlo en
plenaria.

Conocer e identificar la metodologia de
la fabricacion en los mercados
exteriores y entregar un ensayo de
manera individual.

Realizar una busqueda en internet,
para distinguir las formas de entrada a
mercados internacionales las diferentes
empresas.

Unidad 6: El plan de m

arketing internacional.

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Realiza el plan de Marketing
internacional, analizando los elementos que lo
conforman, el producto en el mix internacional,
asi como los atributos intangibles

Genéricas:

Competencias instrumentales:
Capacidad de andlisis y sintesis
Capacidad de organizacion
planificacion

Comunicacién oral y escrita en su
propia lengua

Capacidad de gestion de la
informacion (habilidad para buscar y
analizar informacion proveniente de
fuentes diversas)

y

Competencias interpersonales:
Razonamiento critico
Trabajo en equipo
Habilidades en las relaciones

Investigar en las diversas fuentes
documentales los conceptos del plan de
marketing internacional.

Organizados en equipos disefiar un plan de
marketing internacional de una empresa
real o hipotética, innovando un producto
tangible para su exportacién al mercado
propuesto.

Exponer en clase el plan de marketing
internacional, utilizando Power point.
Presentar un informe general de todo el
proceso del plan de marketing
internacional.
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Interpersonales
e Compromiso ético

8. Practica(s)
e Andlisis de las empresas mexicanas que operan en los mercados internacionales
e Elaborar un plan de marketing internacional para una empresa mexicana.
e Visita a la aduana

9. Proyecto de asignatura

El objetivo del proyecto que planteé el docente que imparta esta asignatura, es demostrar

el desarrollo y alcance de la(s) competencia(s) de la asignatura, considerando las

siguientes fases:

e Fundamentacion: marco referencial (teérico, conceptual, contextual, legal) en el cual
se fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagnéstico realizado, mismo que
permite a los estudiantes lograr la comprensién de la realidad o situacion objeto de
estudio para definir un proceso de intervencién o hacer el disefio de un modelo.

¢ Planeacién: con base en el diagnéstico en esta fase se realiza el disefio del proyecto
por parte de los estudiantes con asesoria del docente; implica planificar un proceso:
de intervencion empresarial, social o comunitario, el disefio de un modelo, entre otros,
segun el tipo de proyecto, las actividades a realizar los recursos requeridos y el
cronograma de trabajo.

e Ejecucién: consiste en el desarrollo de la planeacion del proyecto realizada por parte
de los estudiantes con asesoria del docente, es decir en la intervencion (social,
empresarial), o construccion del modelo propuesto segun el tipo de proyecto, es la
fase de mayor duracion que implica el desempefio de las competencias genéricas y
especificas a desarrollar.

e Evaluacion: es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-
profesion, social e investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de
logros y aspectos a mejorar se estara promoviendo el concepto de “evaluacion para
la mejora continua”, la metacognicion, el desarrollo del pensamiento critico y reflexivo
en los estudiantes.

10. Evaluacion por competencias

La evaluacion debe ser continua y formativa por lo que se debe considerar el desempefio

en cada una de las actividades de aprendizaje, haciendo especial énfasis en:

e Reportes escritos de las practicas realizadas durante clase y las actividades
inherentes, asi como de las conclusiones obtenidas.

e Andlisis de la informacion obtenida durante las investigaciones solicitadas plasmada
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en documentos escritos.

e Descripcion de otras experiencias concretas que podrian realizarse adicionalmente.
Examenes escritos para comprobar el manejo de aspectos tedricos y declarativos.

¢ Presentacion y exposicion de cada actividad de aprendizaje. Algunas se evaluaran por
equipos.

e La evaluacion debe incluir todas las actividades realizadas durante el curso, como:
asistencia y participacion en clase, reportes de investigacion documental, informes de
practicas y resultados de exdmenes escritos, entre otras.

11. Fuentes de informacién

1.- Sallenave, Jean-Paul.(1999) Marketing de la idea a la accion. Editorial Trillas. México, D.F.

2.- Jara Castillo, Emilia. ( ) Técnicas de negociacién internacional. México: IPN. ESCA.

3.- W.L Hill, Charles. (2007) Negocios internacionales, Editorial Mc Graw Hill México. D.F

4.- Rugman M. Alan, Hodgetts M. Richard,1997. Negocios internacionales: un enfoque de
administracion estratégica. Mc Graw Hill. México.

5.- Mercado Salvador,1999.Promocién de ventas, CECSA, México.
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