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	METODOLOGÍA SUGERIDA

· INDUCCIÓN POR PARTE DEL MAESTRO

· INVESTIGACIÓN POR PARTE DE LOS ALUMNOS

· INTEGRACIÓN DE IDEAS GRUPAL

· EXPOSICIÓN DE IDEAS

· APRENDIZAJE COLABORATIVO EN GRUPOS

· PRÁCTICA FINAL
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	DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA ASIGNATURA

La presente asignatura está conformada por cuatro unidades en las cuales el alumno va construyendo los marcos de referencia para contextualizar los intercambios comerciales en el mundo para ubicar el papel de México en ello y poder diseñar una estrategia de negocios internacionales para una micro, pequeña o mediana empresa regional.


	OBJETIVOS GENERALES DE LA ASIGNATURA

El objetivo de la asignatura es otorgar los marcos de referencia y las herramientas para que el alumno sea capaz de desarrollar estrategias de negociación a nivel internacional para una micro, pequeña o mediana empresa regional con la finalidad de promocionar exitosamente bienes y servicios


5 de Febrero 818 sur, Tel: 17-04-91, C.P. 85000, Cd. Obregón, Sonora

CONTENIDO DEL CURSO

I. EL COMERCIO MUNDIAL

OBJETIVO: EL ALUMNO SERÁ CAPAZ DE CONTEXTUALIZAR LAS BASES ACTUALES SOBRE LAS QUE SE SUSTENTA LAS RELACIONES COMERCIALES ENTRE LAS ECONOMÍAS DEL MUNDO
1.1. Definiciones y características

1.1.1. Comercio Internacional

1.1.2. Tratados comerciales

1.1.3. Incoterms

1.2. Instituciones reguladoras: características y funcionalidad

1.3. Tendencias mundiales: bloques, regiones y foros

1.4. Riesgos y oportunidades

II. MÉXICO Y SUS ACUERDOS DE LIBRE COMERCIO

OBJETIVO: EL ALUMNO IDENTIFICARÁ LAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO DE MÉXICO TOMANDO COMO REFERENCIA SUS ACUERDOS SUBREGIONALES DE LIBRE COMERCIO IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES DE NEGOCIO
3.1. México y sus ASLC

3.2. Caracterización de los actores

3.3. Identificación de oportunidades

3.4. Identificación de instancias

3.5. Identificación de procedimientos
3.6. Identificación de requisitos
III. BARRERAS NO ARANCELARIAS

OBJETIVO: EL ALUMNO IDENTIFICARÁ LAS BARRERAS NO ARANCELARIAS INHERENTES EN UN PROCESO DE EXPORTACIÓN
3.1 Normas Oficiales

3.2 Cupos

3.3 Permisos previos

3.4 Marcado País

IV. IDENTIFICACIÓN DEL NEGOCIO Y PRODUCTO

OBJETIVO: EL ALUMNO IDENTIFICARÁ LAS CARACTERÍSTICAS EMPRESARIALES Y DE PRODUCTO RELATIVAS A UN PROCESO DE EXPORTACIÓN
3.1 Identificando la empresa


3.1.1 Giro


3.1.2 Tamaño


3.1.3 Mercado

3.2 Identificando el producto


3.2.1 FODA

V. MECANISMOS DE APOYOS Y PROMOCIÓN

OBJETIVO: EL ALUMNO IDENTIFICARÁ LOS MECANISMOS DE APOYO Y PROMOCIÓN QUE PUEDEN USAR LAS MPYMES EN UN PROCESO DE EXPORTACIÓN
5.1 Mecanismos de Apoyo

5.2 Mecanismos de promoción

VI. NEGOCIACIÓN Y DIPLOMACIA

OBJETIVO: EL ALUMNO DESARROLLARÁ LA METODOLOGÍA DE UNA NEGOCIACIÓN INTERNACIONAL INTEGRANDO LAS IMPLICACIONES CULTURALES Y DIPLOMÁTICAS
2.1 La cultura y sus implicaciones en las relaciones internacionales

2.2 La diplomacia como parte inherente a las relaciones internacionales

2.2 Identificando las variables de un plan de negocios

2.3 Estableciendo una metodología para el desarrollo de un plan de negocios

VII. INTEGRANDO UNA NEGOCIACIÓN

OBJETIVO: EL ALUMNO DISEÑARÁ UNA ESTRATEGIA DE NEGOCIACIÓN DE UN PRODUCTOS O SERVICIO DE UNA PYME REGIONAL
4.1. Contextualización del marco de intercambio

4.2. Justificación de los actores participantes

4.3. Justificación del producto o servicio

4.4. Presentación de la estrategia de negocio
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