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Programa de asignatura
Proyecto 3: Integracion Econdmica y Acceso a Mercados

1. Identificacion

Nombre Escuela: Administracién

Nombre Departamento: Negocios Internacionales

Nombre Programa: Negocios Internacionales

Nombre Programa Académico: Proyecto 3: Integracién Econdmica y
Acceso a Mercados

Nombre Programa Académico (En inglés): P3: Economic Integration and Market
Access

Materia Prerrequisito N10317 Derecho Comercial Internacional

Semestre de Ubicaciéon: 4

Codigo: NI0323

Intensidad Horaria Semanal 3 Horas

Intensidad Horaria Semestral 48 Horas

Créditos 3

Caracteristicas No suficientable

2. Justificacion

Colombia cuenta actualmente con 16 tratados de libre comercio vigentes que abren las puertas para
el intercambio de bienes y servicios con 62 paises. La liberalizacién del comercio resulta de la
integracién de esfuerzos entre actores estatales y no estatales. La negociacidn, particicipacion en la
toma de desciones que afectan el comercio internacional y por ende los negocios internacionales es
muchas veces el resultado de una serie de estrategias puestas en marcha por el sector privado a traves
de procesos de cabildeo y de representacién de interés. Al culminar sus estudios el egresado de
Negocios Internacionales tiene el gran reto de formular y gestionar procesos de internacionalizacion.
Sin embargo, una condicién indispensable para la implementacion de las estrategias de
internacionalizacién radica en el acceso efectivo a los mercados internacionales. La implementacion
de estrategias de no-mercado a partir del conocimiento del entorno regulatorio y social resulta
fundamental para el aprovechamiento de las condiciones de acceso preferente a los mercados
internacionales. En este proyecto el estudiante se familiarizard con los diferentes obstaculos que
pueden surgir por la no alineacidn de intereses entre gremios y sectores al momento de enfrentar el
reto del acceso a los mercados o incluso cuando existe una amenza motivada por la competencia
desleal de otros competidores extranjeros en el mercado. El estudiante aprenderd a identificar y a
resolver problemas asociados con estrategias de no mercado para el aprovechamiento de los acuerdos
de libre comercio.

3. Propésito u objetivo general del curso
Integrar y aplicar los conocimientos adquiridos a través del programa en negocios interancionales para
el disefio de estrategias de no mercado que puedan conducir al uso efectivo de las condiciones de
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acceso preferente en mercados priorizados (aquellos con los cuales Colombia tiene un acuerdo
comercial vigente)

3.2 3.1 Competencias genéricas
Analisis estratégico
Pensamiento critico

3.3 Resultados de Aprendizaje
Competencia especifica: Ejecuta operaciones y/o procesos propios de los negocios internacionales
de manera eficiente

Descriptor: Reconoce los diferentes elementos que facilitan y obstaculizan el proceso de
internacionalicacion

Resultado de aprendizaje: Identifica los diferentes elementos involucrados en el proceso de
internacionalizacién (Inicial)

Descriptor: Selecciona y/o asigna los recursos adecuados para la puesta en marcha del proceso de
internacionalizacién

Resultado de aprendizaje: Identifica los recursos necesarios para poner en marcha el proceso de
internacionalizacidn (Inicial)

Descriptor: Negocia con los actores involucrados, la mejor manera de ejecutar los procesos propios de
los negocios internacionales

Resultado de aprendizaje: Identifica intereses de las partes involucradas en el proceso propio de los
negocios internacionales (Medio)

Descriptor: Ejecuta el proceso de internacionalizacidn cumpliendo con los requisitos legales vigentes
Resultado de aprendizaje: Analiza las limitaciones y oportunidades que puede ocasionar la
normatividad doméstica e internacional (Medio)

4. Contenidos
Proyecto: Rueda de Negocios Gremial
UNIDAD 1. Andlisis del sector privado
e I|dentificacién de los sectores privados en Colombia
e Contextualizacién de los sectores econédmicos en el marco del aprovechamiento de acuerdos
comerciales
e Influencia politica, econdmica y social de los gremios

UNIDAD 2. Enfoque de un sector
e Analisis del sector y su entramado gremial
e Andlisis de los acuerdos comerciales que impactan dicho sector
e Agenda comercial del gremio
e Estrategias de no mercado (NMS)

UNIDAD 3. Seleccidon de acuerdo comercial y gremio
e Escogencia de mercados preferentes, acuerdo comercial y producto
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e Seleccidn y analisis de factores claves de éxito
e Seleccién de mercado objetivo

UNIDAD 4. Relacion de Grupos de Interés Especial
e Lideres sociales que impactan los acuerdos comerciales
e Elrol de la academia
e Medios de comunicacion y opinién publica
e Empresas asociadas al sector
e Activistas (Advocates)
e Cabilderos (lobbistas)

UNIDAD 5. Ejercicio de Presion
e Campana de cabildeo
e Identificacion y mapeo de legisladores
e Elaboracién de las peticiones
e Elaboracién de los mensajes
e Acercamiento a los tomadores de decision

UNIDAD 6. Rueda de Negocios Gremial
e Encuentro con miembros de los gremios seleccionados
e Invitacidn a representantes de los gremios
e Invitacidon a empresas de los sectores elegidos
e Invitacién de grupos especiales

UNIDAD 7. Evaluacién
e Andlisis de los temas discutidos
e Proyeccidn de los sectores y gremios elegicos
e Informe final

5. Estrategias metodologicas y didacticas
Este curso ha sido disefiado como proyecto integrador. De alli que se espere que el estudiante pueda
aplicar e intgrar lo aprendido durante las diferentes diferentes etapas de su plan de estudios.

Al inicio del curso, el estudiante recibira la asignacién de los casos o retos a enfentar para la
formulacion de estrategias de no mercado en un contexto de aprovechamiento de acuerdos
comerciales internacionales. Por medio del trabajo en equipo, el estudiante debera disefiar una
estrategia de no mercado para una organizacion particular. Para tal propésito debera realizar una labor
de investigacién, mediante la recoleccién de informacion (fuentes primarias y secundarias) con su
respectivo andlisis, con el fin de proponer soluciones y alternativas al problema planteado.

5.2 Metodologia docente y estimacién de volumen de trabajo del estudiante
El docente tendra un rol de facilitador del conocimiento dando una especial prioridad a la mentoria
para la resolucién de problemas, la asignacién de retos y la organizacién de equipos de trabajo. Sin
embargo, dado que el curso estd basado en la metodologia PBL se requiere que el estudiante tenga un
rol activo en su propio proceso de aprendizaje.
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Ademas de las 3 horas de trabajo en clase, la carga de estudio esperada para el proyecto de Integracion
econdmica y acceso a mercados es de 9 horas por semana en promedio durante todo el semestre (esto
sin perjuicio de que el curso pueda ser dictado de forma presencial o en linea). Por lo tanto, se espera
que los estudiantes dediquen al menos 9 horas en promedio por semana para preparar los materiales
de lectura del curso y preparar la resoluciéon de casos o problemas practicos. La carga de trabajo
incluye, entre otros, preparacién para conferencias, tutoriales individuales con el profesor (previa
solicitud), participacién en eventos o seminarios relevantes, preparacion y revision de material
primario (lecturas, casos, tratados, videos) especificado por el profesor.

Se espera que los estudiantes programen compromisos de trabajo en torno a su horario de clases y
permitan suficiente tiempo para completar todas las evaluaciones de acuerdo con el calendario de
actividades para el curso.

5.3 Temporalizacion o cronograma
Cada semestre existird un reto o problema a resolver por parte de los estudiantes. Al inicio de las clases
los estudiantes recibirdn un cronograma detallado confeccionado de acuerdo al caso a trabajar
durante el semestre.

6. Recursos:
6.1 Locativos:
Aulas de clase.
6.2 Tecnoldgicos:

EAFIT interactiva, plataforma Microsoft TEAMS, video beam y computador con acceso a
internet.

6.3 Didacticos:
Videos, casos y articulos académicos.

7. Criterios y politicas de seguimiento y evaluacion académica
Criterios:
e El estudiante estara en capacidad de:
e Comprender las dinamicas y aspectos propios de un sector gremial
e |dentifica los intereses de un sector gemial para la eleccién de un acuerdo comercial
e Conocer los diferentes grupos de interés en mercado que puedan afectar o verse afectados
por un acuerdo comercial o integracién econdémica
e Conocer las acciones de cabildeo para ejercer presion sobre grupos de interés
e Poner en marcha una rueda de negocios en ambiente simulado
e Evaluar los acuerdos comerciales para identificar ventajas, desventajas, oportunidades y
amenazas para el pais y los gremios

Para detalles sobre fechas ver calendario de actividades que se entregara al inicio del semestre. Cada
actividad académica cuenta con su respectiva rubrica de evaluacién de acuerdo al reto asignado. Tanto
el calendario de actividades como las rubricas evaluativas se comparten con el estudiante a través de
la plataforma virtual con la debida antelacion.
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Actividad Entregas Parciales % | Detalle de la Entrega

Entrega parcial del proyecto escrito |25 |[Andlisis del sector e identificacién de caracteristicas de los
1 gremios y empresas.

Entrega parcial del proyecto |20 |Seleccién de un sector econdmico y eleccion de una
escrito 2 empresa en el marco de aprovechamiento de acuerdos
comerciales. Estudio a fondo de las elecciones.

Entrega final del proyecto escrito |25 |Informe de la organizacién de la rueda de negocio donde
3 indique, describa y explique la seleccion de los grupos
especiales.

Campafia de lobby o advocacy donde se incluya el
manifiesto, los mensajes y las acciones de lobby.

Rueda de Negocios Gremial 30 |Desarrollo del evento y entrega de reporte final escrito
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