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. Introduccidn

Marketing Internacional es una asignatura de especialidad de cardcter obligatorio; se
ubica en el noveno periodo para los estudiantes de las EAP de Administracién y Marketing;
y de Administracion y Negocios Internacionales, y tiene como prerrequisito Gestion de
Negocios Internacionales. La asignatura desarrolla, en un nivel logrado, la competencia
general Comunicacién Efectiva, las competencias transversales Evaluacién del Entorno de
Negocios, Gestion Organizacional; y las competencias especificas Planeamiento de

Marketing, Gestidon de Empresas Internacionales, Gestion Comercial Internacional.

Los contenidos que la asignatura desarrolla son los siguientes: infroduccion al marketing
internacional, marketing global y su entorno, mercados globales, diseno del plan de

marketing.

ll. Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de evaluar informacion socioecondmica
y politico-legal del entorno internacional para el encuentro de oportunidades y amenazas,
considerando aspectos éticos y de responsabilidad social en las organizaciones, asi como
de formular objetivos de marketing medibles y factibles y disenar estrategias de marketing

de segmentacion y posicionamiento.
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lll. Organizacioén de los aprendizajes

Introduccién al marketing internacional

Unidad 1 Duracién

en horas 16

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de identificar los
conceptos bdsicos necesarios para el andlisis de los mercados
internacionales, ademds de la informacién socioecondmica, que
requiere de revisidon, antes de la incursion en los mercados
internacionales

Ejes temdticos

1. Conceptos bdsicos del marketing y su aplicaciéon en el marketing
internacional

2. Evolucion del marketing internacional
3. Enfornos culturales y sociales
4. Estrategias de entrada en los mercados internacionales
Unidad 2 Duracion 16
Entorno del marketing global en horas

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de analizar los cambios
que afectan alos mercados y su consumo a partir de la globalizacion
y el impacto generado en aspectos econdmicos, sociales y
culturales. Todo ello le permitird la seleccidn de un mercado objetivo
especifico.

Ejes temdticos

1. Estandarizacion versus adaptacion
2. Comprensidn de los mercados internacionales y los clientes
3. Segmentacién, orientacién y posicionamiento

Estrategias de entrada a los mercados globales

Unidad 3 Duracién

en horas 16

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de evaluar el mercado
objetivo, el mercado alternativo y ofro contingente, correspondiente
a su producto potencial de exportacion o importacién, basado en el
andlisis de indicadores establecidos por el mismo.

Ejes temdticos

1. El producto

2. Desarrollo de estrategia de marca

3. Estrategias y tacticas de fijacién de precios

4. Desarrollo de estrategias de influencia y comunicaciones de

marketing
Unidad 4 L,
. s . . . Duracion
Estrategias de marketing internacional aplicadas a un mercado en horas 16

seleccionado

Resultado de
aprendizaje de la
uvnidad

Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de evaluar estrategias
de marketing coherentes con su bUsqueda de informacién previa y
su seleccion de mercado objetivo.

Ejes temdticos

1. Desarrollo de estrategia de canal y logistica
2. Plan de accidén del marketing intfernacional
3. Métricas de planificacion y control de implementacion
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IV. Metodologia

Para el desarrollo de la asignatura se incidird en la metodologia experiencial vy
colaborativa.
Modalidad Presencial

- Aprendizaje colaborativo

- Clase magistral activa

Modalidad Semipresencial
- Aprendizaje colaborativo

- Clase magistral activa

V. Evaluacién

Modalidad Presencial

Rubros Unidad por Fecha Entregable / Instrumento Pes? Peso
evaluar parcial | total
Evaluacion Premequisito Primera - Evaluacion individual tedrica 0%
de enfrada 9 sesion / Prueba objetiva °
Semana - Desarrollo de actividades
Consolidado 1 | -4 gr’up.oles dela Umdgld 1/ 50 %
Rubrica de evaluacion
1 — 20 %
c1 Semana - Desarrollo de actividades
2 grupales de la Unidad 2 / 50 %
5-7 L, t s
Rubrica de evaluacion
Evaluacion Semana | - Trabajo prdctico grupal /
DO:;IOI 1y2 8 RUbrica de evaluacion 207%
Semana - Desarrollo de actividades
Consolidado 3 912 g[up.oles dela Umdg’d 3/ 50 %
Rubrica de evaluacion
2 — 20 %
c2 Semana - Desarrollo de actividades
4 grupales de la Unidad 4 / 50 %
13-15 L w s
Rubrica de evaluacion
Evolpomon Todas las Semana | - Trabajo practico individual /
final . S, . s 40 %
EF unidades 16 Rubrica de evaluacion
Fecha
Evaluacion Todas las pos‘rlecrlor a - Aplica
sustitutorio® unidades ., P
evaluacion
final

eemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.
*R | | t b btenid | b I
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Modalidad Semipresencial

Rubros Unidad por Fecha Entregable/Instrumento Pes? Peso
evaluar parcial | Total
., . - Evaluacion individual
Evaluacion de - Primera <.
enfrada Prerrequisito sesién ’rec?rlc'o / Prueba 0%
objetiva
- Actividades virtuales 15%
Consolidado 1 ! Semana - Desarrollo de 20%
Ci 1-3 actividades grupales / 85%
Rubrica de evaluacién
Evaluacion - Trabajo practico grupal
parcial Ty2 Semana 4 / RUbrica de 20 %
EP evaluacién
- Actividades virtuales 15%
Consolidado 2 3 Semana - Desarrollo de 20%
C2 5-7 actividades grupales / 85%
Rubrica de evaluacién
Evaluacion Todas las - Trabajo préctico
final ) Semana 8 individual / R0brica de 40 %
unidades o s
EF evaluacién
Fecha
Evaluacion Todas las posteriorala | Aplica
sustitutoria * unidades evaluacién
final
* Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.
Férmula para obtener el promedio:
PF=C1 (20 %) + EP (20 %) + C2 (20 %) + EF (40 %)
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VII. Recursos digitales
Codina, L. (2018). Science Direct: base de datos y plataforma digital de Elsevier.

https://www.lluiscodina.com/science-direct-elsevier/

Veritrade. (2015). Mis companias. [Software de computadora].

https://www.veritradecorp.com/
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