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BUENOS AIRES - ARGENTINA





CARRERA: Relaciones Internacionales
ASIGNATURA: Negociaciones  Internacionales

PLAN: 2008

NIVEL: 4

HORAS CÁTEDRA POR SEMANA: 4

AÑO ACADÉMICO: 2013
PROFESOR A CARGO: Julia Alicia Romero Moreno
I-OBJETIVOS:

Se tratará de aportar a los alumnos las herramientas necesarias para el desarrollo de actividades relacionadas con los negocios internacionales. Se apunta a presentar el panorama de posibles operaciones que deben encararse en conjunto con empresas o países del resto del mundo, brindando una visión macro que sirva para orientar el accionar de los profesionales en el marco internacional y con especial énfasis en el Mercosur y   ALCs.

Se procurará que una vez detectadas las ventajas competitivas puedan encarar las negociaciones internacionales idóneamente, para que sus resultados puedan ser aprovechados por nuestras empresas, instituciones y organizaciones.

II-CONTENIDO:

Unidad 1:

1. Los negocios internacionales:     Estrategia de desarrollo a nivel macro y microeconómico. La empresa. Las EMN.  Políticas y estrategias. Internacionalización de la empresa.  Investigación de mercados.  Sistemas básicos de comercialización. 

Planos comunicacionales. Estrategia global, estructura, organización de negocios internacionales. 

Bibliografía:

· Krugman P. & Obstfeld M.: “Economía Internacional, Teoría y Política”; Pearson Educación SA, 5° edición Madrid 2001; Parte I Caps. 2 y 5 a 7   
· Daniels, John D., Radebaugh, Lee H.,  Sullivan,  Daniel P. , Negocios Internacionales, ambientes y operaciones,  décimasegunda edición , 2010. 
· MORENO, José María, Maximiliano Fantasía Macchi:  “Marketing Internacional” Ediciones Macchi, Buenos Aires 2009
· Yip, George S., “Globalización Estrategias para obtener una ventaja competitiva internacional”
Unidad 2:

Nociones básicas del comercio Internacional. Las ventajas comparativas. La especialización. Papel del comercio exterior en el desarrollo económico. Comercio Exterior y Medio ambiente. Infraestructura del comercio exterior. Escenarios. Cooperación económica y tratados  internacionales. Influencia gubernamental en el comercio. La OMC.
Bibliografía:

· Krugman P. & Obstfeld M.: “Economía Internacional, Teoría y Política”; Pearson Educación SA, 5° edición Madrid 2001; Parte I Caps. 2 y 5 a 7   
· Daniels, John D., Radebaugh, Lee H.,  Sullivan,  Daniel P. , Negocios Internacionales, ambientes y operaciones,  décimasegunda edición , 2010. 
· MORENO, José María, Maximiliano Fantasía Macchi:  “Marketing Internacional” Ediciones Macchi, Buenos Aires 2009
· Romero Moreno Julia Alicia, El comercio exterior, el medio ambiente y el Protocolo de Kyoto, Revista Valor FOB, año 4, abril/mayo 2005 N° 22.
http://www.wto.org (World Trade Organization)

Unidad 3:

El Comercio Exterior Argentino. Evolución del comercio exterior argentino. El  modelo de sustitución de importaciones, el agotamiento del modelo.   Origen de las importaciones, destino de las exportaciones. Clasificación por sectores, países y empresas. Instituciones nacionales dedicadas al comercio internacional. Las grandes corrientes de nuestro comercio.  El marco de integración regional. Mercosur.  .ALC .

Bibliografía

· Publicaciones de la Cámara de Exportadores de la República Argentina (CERA)

http://www.cancilleria.gov.ar/
http://www.mercosur.org.uy
www.aladi.org/
Unidad 4:

Compraventa internacional. Elementos esenciales. Incoterms. Secuencia de una exportación / importación. Documentos. Estímulos a las exportaciones.

Bibliografía

· Publicaciones Especializadas del GATT/OMC

· Publicaciones Especializadas del F.M.I.

· Publicaciones de la Cámara de Exportadores de la República Argentina (CERA)

· La Clave del  Comercio - CERA

· La Clave del Comercio Electrónico – CERA

· Material de la cátedra

Unidad 5:

Negociaciones internacionales más usadas. Proceso de negociación. Entornos posibles. Modos de operación en los negocios internacionales. Seguros internacionales. Elementos esenciales, casos especiales. Transportes internacionales, distintos medios y  modos. Instrumentos de cobros y pagos. Transferencia de tecnología. Franchising. 

Bibliografía
· MORENO, José María, Maximiliano Fantasía Macchi:  “Marketing Internacional” Ediciones Macchi, Buenos Aires 2009
· Moreno, José María; “Manual del Exportador. Teoría y Práctica exportadora”, Ediciones   Macchi, 2001, Buenos Aires.

· LEDESMA, Carlos y ZAPATA, Cristina: "Negocios y Comercialización, Ediciones    Macchi. Buenos Aires. 1994.

· www.franquiciasarg.com/

- Material de la cátedra

 Unidad 6:

Técnicas de negociación. Cooperación y competición. Características de los  negociadores y de las  negociaciones.  La función de la estrategia en las negociaciones internacionales. Modelo de cinco fuerzas.  Atributos de negociadores y negociaciones efectivas. Relaciones públicas. 

Bibliografía

· MORENO, José María, Maximiliano Fantasía Macchi:  “Marketing Internacional” Ediciones Macchi, Buenos Aires 2009
· Daniels, John D., Radebaugh, Lee H.,  Sullivan,  Daniel P. , Negocios Internacionales, ambientes y operaciones,  décimasegunda edición , 2010.
· Altschul, Carlos “Dinámica de Negocios Estratégicos”, Editorial Granica, 2002

· ILLESCAS, W.D.: "Cómo planear las Relaciones Públicas". Ed. Macchi. Buenos Aires. 2000. 

· Material de cátedra

III-METODOLOGÍA

En la parte inicial del curso se contempla la transmisión de los conocimientos y valoración de los negocios internacionales en el desarrollo económico, destacando la función del medio y la empresa. Luego, a través de análisis de casos, trabajo en grupo y análisis de información, se busca adentrar al educando en la operatoria y técnicas de negociación básicas. Se realizará un trabajo práctico individual, el cual será expuesto en clase en las últimas horas de la cursada. 

 V-CRITERIOS DE EVALUACIÓN

Se hará una evaluación permanente de la presencia en clase, la captación de conceptos y la evolución del alumno, incluida la participación en clase.

Se realizarán  las evaluaciones reglamentadas por la Universidad: Evaluación diagnóstica, parcial, recuperatorio del parcial, evaluación de trabajos prácticos   y examen final.

