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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio ASIGNATURA: Acuerdos Comerciales
Exterior

UNIDAD 1: Causas y Origenes de los Acuerdos Comerciales.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: " Evaluacion de las Teorias del Comercio Internacional”

Objetivo: Conocer las principales teorias relacionadas del comercio internacional e integracion.

TIEMPO DE DURACION: 8 horas

1. FUNDAMENTOS:

Los estudiantes entenderan que las teorias del comercio internacional explican cémo los
paises aprovechan sus ventajas competitivas para maximizar el intercambio econdémico. El
Mercantilismo, las teorias de ventaja absoluta y comparativa, y el enfoque de la dotacion de
factores (Heckscher-Ohlin) seran los fundamentos que permitiran identificar patrones historicos
y contemporaneos en el comercio global. Ademas, analizaran como las ventajas competitivas V
la globalizacion estructuran las relaciones internacionales.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:

e Evaluar las teorias principales del comercio internacional y sus aplicaciones actuales.

e Aplicar las ventajas absolutas y comparativas en ejercicios practicos.

e Desarrollar habilidades criticas para debatir las ventajas y desventajas del comercio
internacional.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

e Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran habilidades criticas para
analizar y evaluar teorias econdmicas. Ejemplo: Resolver ejercicios sobre ventaja
comparativa y proponer estrategias comerciales.

e Destrezas sensoriales: Los estudiantes interpretaran datos graficos y econdmicos
asociados a las teorias del comercio. Ejemplo: Identificar patrones en tablas de comercio
internacional.

e Destrezas motoras: Los estudiantes elaboraran presentaciones y graficos que expliquen
las teorias del comercio. Ejemplo: Crear diagramas comparativos de ventajas absolutas
comparativas.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:
Se evaluara mediante:

e Resolucion de ejercicios practicos sobre ventaja absoluta y comparativa.

e Participacidon en un debate virtual sobre ventajas y desventajas de las teorias
analizadas.

e Presentacion grupal de analisis de casos practicos de comercio internacional.
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5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

e Lectura del libro "Integracion econdmica y cooperacion internacional" de Cardona Montoya
(2018).

e Revisidon de articulos sobre teorias econdmicas en bases de datos como Digitalia.

e Organizacion en equipos para la preparacion del debate y analisis de casos.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:
7] Explicacién paso a paso de la practica:

e Se explicaran las teorias econdmicas con ejemplos historicos y actuales.

Los estudiantes resolveran ejercicios practicos sobre ventajas absolutas y comparativas.

e Se realizara un debate en linea sobre las teorias estudiadas, apoyandose en datos
analizados.

e Los equipos presentaran un caso practico que aplique las teorias vistas.

"1 Revision de materiales y herramientas necesarias:

e Recursos: libros digitales y bases de datos académicas.
e Herramientas: Canva, Excel y plataformas de videoconferencias.

"1 Elementos visuales o de apoyo pertinentes:

e Graficos de comercio internacional.
e Ejercicios resueltos de ventaja comparativa.

[1 Otros:

e Espacios de discusion en foros virtuales para dudas y retroalimentacion.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.
Supervision: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes han
de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

e Ademas, se debe de considerar:

v/ Promover el respeto por opiniones en el debate.

v Uso adecuado de plataformas virtuales y proteccion de datos personales.
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8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

Durante el desarrollo de la asignatura de Acuerdos Comerciales, los estudiantes fortaleceran sus
valores y habilidades blandas, tales como el trabajo en equipo, la resolucion de conflictos, el
respeto y la solidaridad, esenciales para analizar y negociar acuerdos comerciales internacionales.
Estas competencias contribuirdn a su crecimiento académico y profesional en un entorno de
comercio global, donde la cooperacion y la negociacion efectiva son clave.

Ademas, a través de la actividad se fomentara el trabajo en equipo, el respeto por la diversidad de
ideas y la colaboracion para resolver problemas complejos en el comercio internacional.

9. CONCLUSIONES:

Se espera que los estudiantes comprendan las bases tedricas del comercio internacional,
destacando cémo las ventajas absolutas y comparativas se aplican en contextos reales. Mediante)
ejercicios practicos y debates, los estudiantes desarrollaran un pensamiento critico que leg
permitira interpretar datos econdmicos y proponer soluciones efectivas en el comercio global.
Ademas, el trabajo colaborativo fortalecera sus habilidades para interactuar en equipos diversos
manejar conflictos de forma ética.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomendara que los estudiantes investiguen aplicaciones recientes de las teorias vistas en
paises con economias emergentes para ampliar su perspectiva. También se sugiere la practica
continua de ejercicios para mejorar su capacidad de aplicar las ventajas comparativas y realizan
analisis critico de mercados internacionales. Por ultimo, utilizar simuladores econémicos podrig
enriquecer la experiencia de aprendizaje, permitiendo visualizar el impacto real de estas teorias en
contextos dinamicos.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio ASIGNATURA: Acuerdos Comerciales
Exterior

UNIDAD 2: Caracteristicas de los Acuerdos Comerciales. Tipos de Acuerdos Comerciales.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: " Evaluacion de Acuerdos Comerciales Internacionales”

Objetivo: Evaluar los tratados y acuerdos de integracién mas importantes del mundo.

TIEMPO DE DURACION: 6 horas

1. FUNDAMENTOS:

Los estudiantes aprenderan que los acuerdos comerciales son herramientas esenciales para la
integracion econdmica y la cooperacién internacional. Comprenderan los niveles de
integracion, desde areas de libre comercio hasta uniones econdmicas, y evaluaran acuerdos|
emblematicos como el TLCAN, la Unién Europea y la ALADI. Ademas, estudiaran la
importancia de los acuerdos en la promocion de la competitividad, el desarrollo sostenible y la
reduccion de barreras comerciales.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:

e C(Clasificar los acuerdos comerciales segun su nivel de integracion.

e Analizar los elementos clave de acuerdos internacionales como ALADI, Union
Europea y TLCAN.

e Crear una presentacion multimedia destacando las caracteristicas y beneficios de un
acuerdo asignado.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

e Habilidades de pensamiento: Clasificacion y analisis de acuerdos comerciales segun su
nivel de integracion. Ejemplo: Evaluar las ventajas de un tratado como la Union Europea.

e Destrezas sensoriales: Identificacidon visual de graficos y elementos clave en los acuerdos.
Ejemplo: Analizar datos comparativos entre acuerdos regionales.

e Destrezas motoras: Creacidon de presentaciones multimedia sobre acuerdos comerciales.
Ejemplo: Disefnar un video que explique los beneficios del TLCAN.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:
Se evaluara mediante:
e Presentacion multimedia de un acuerdo comercial asignado.
e Participaciéon en un foro virtual sobre los beneficios y desafios de los acuerdos
internacionales.
e Resolucion de un caso practico que involucre el analisis de un acuerdo.
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5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

e Lectura del libro "Manual de Uso de las Reglas Incoterms 2020" de Cabrera Canovas
(2020).

e Investigacién en bases de datos como Digitalia sobre acuerdos comerciales especificos.

e Organizacion en equipos para la creacion de presentaciones multimedia.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

7] Explicacién paso a paso de la practica:
o Introduccion tedrica sobre los niveles de integracién y su clasificacion.
o Seleccién de un acuerdo comercial asignado a cada equipo.
o Investigacion de los elementos clave del acuerdo asignado.
o Desarrollo de una presentaciéon multimedia destacando los aspectos principales del
acuerdo.
o Presentacion y discusion grupal en un foro virtual.
1 Revision de materiales y herramientas necesarias:
o Guias tedricas y bases de datos de acuerdos internacionales.
o Herramientas digitales: Canva, PowerPoint y editores de video.
"1 Elementos visuales o de apoyo pertinentes:
o Ejemplos de presentaciones multimedia.
o Mapas y graficos sobre niveles de integracion.
"1 Otros:

o Espacios de retroalimentacion grupal y tutorias personalizadas.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervisién: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes han
de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

e Ademas, se debe de considerar:
v Fomentar la ética en el uso de informacién y recursos digitales.
v Respetar las opiniones de los compafieros en los foros y presentaciones.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

Durante el desarrollo de la asignatura de Acuerdos Comerciales, los estudiantes fortaleceran sus
valores y habilidades blandas, tales como el trabajo en equipo, la resoluciéon de conflictos, el
respeto y la solidaridad, esenciales para analizar y negociar acuerdos comerciales internacionales.
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Estas competencias contribuiran a su crecimiento académico y profesional en un entorno de
comercio global, donde la cooperacion y la negociacion efectiva son clave.

Ademas, a través de la actividad se fomentara la capacidad de trabajar en equipo, el respeto por
las normas internacionales y la colaboracidn en el analisis de acuerdos comerciales.

9. CONCLUSIONES:

A través de esta practica, los estudiantes lograran clasificar y analizar acuerdos comerciales
internacionales, comprendiendo su relevancia en la integracién economica y la cooperacion global.
El enfoque en acuerdos especificos les permitira desarrollar habilidades criticas y técnicas para
evaluar los beneficios y desafios de cada tratado, preparandose para futuras responsabilidades en
el ambito comercial.

10. RECOMENDACIONES:

Se sugiere que los estudiantes investiguen como acuerdos comerciales como el TLCAN y la Union
Europea han evolucionado para abordar desafios actuales como la sostenibilidad y la
digitalizacion. También se recomienda explorar mas plataformas digitales que permitan un analisis
visual interactivo de estos acuerdos, lo que enriquecera su experiencia y comprension.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio ASIGNATURA: Acuerdos Comerciales
Exterior

UNIDAD 3: Acuerdos Internacionales y Regionales de Integracion.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: " Analisis de Bloques Comerciales Regionales"

Objetivo: Identificar las caracteristicas de cada acuerdo regional y su impacto en el pais en las|
diferentes reglamentaciones.

TIEMPO DE DURACION: 6 horas

1.

Los bloques comerciales regionales, como el Mercosur, la CAN y la Alianza del Pacifico, son
fundamentales para la integracion economica. Los estudiantes deberan analizar las normas de
origen y los criterios utilizados para facilitar el comercio dentro de estos bloques, evaluando sus
beneficios econdmicos y politicos para los paises miembros.

FUNDAMENTOS:

2.

OBJETIVOS A ALCANZAR:

Investigar la historia, objetivos y paises miembros de un bloque comercial asignado.
Analizar las normas de origen y criterios de los bloques comerciales.
Crear una presentacion interactiva que destaque los aspectos clave del bloque asignado.

BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Evaluacién critica de las normas de origen y los beneficios
de los bloques comerciales. Ejemplo: Analizar cémo las normas de origen facilitan el
comercio.

Destrezas sensoriales: |dentificacion de graficos y documentos clave sobre bloques
comerciales. Ejemplo: Interpretar estadisticas comerciales dentro del Mercosur.

Destrezas motoras: Creacién de una presentacion interactiva sobre el bloque comercial
asignado. Ejemplo: Disenar un video interactivo destacando normas y beneficios.

4,

Se evaluara mediante:

EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

Presentacion interactiva sobre un bloque comercial regional.
Participacion en un foro de discusion sobre normas de origen.
Resolucién de un caso practico de integracion regional.
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5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

e Lectura del libro "Aproximacion a la teoria del comercio internacional" de Garcia Gémez
(2020).

e Investigacién en bases de datos sobre bloques comerciales especificos.

e Preparacion grupal para la presentacion interactiva.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

Explicacion paso a paso de la practica:

e Introduccion a los bloques comerciales y sus normas de origen.

e Asignacion de un bloque comercial a cada estudiante o equipo.

e Investigacion y analisis de los elementos clave del bloque asignado.

e Creacién de una presentacion interactiva destacando normas, objetivos y beneficios del
bloque.

e Participacién en un foro para discutir los hallazgos y retroalimentar el trabajo de los
companeros.

Revision de materiales y herramientas necesarias:

e Material tedrico sobre bloques comerciales y normas de origen.
e Herramientas digitales para disefio y edicién interactiva.

Elementos visuales o de apoyo pertinentes:

e Ejemplos de presentaciones interactivas.
e Mapas y graficos sobre comercio regional.

Otros:

e Espacios de retroalimentacion grupal y tutorias individualizadas.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervisiéon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes han
de asumir la funcion de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

e Ademas, se debe de considerar:
v/ Fomentar la colaboracion ética y el respeto en el uso de recursos digitales.
v Respetar los plazos y normas establecidas para las presentaciones.
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8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

Durante el desarrollo de la asignatura de Acuerdos Comerciales, los estudiantes fortaleceran sus
valores y habilidades blandas, tales como el trabajo en equipo, la resolucion de conflictos, el
respeto y la solidaridad, esenciales para analizar y negociar acuerdos comerciales internacionales.
Estas competencias contribuirdn a su crecimiento académico y profesional en un entorno de
comercio global, donde la cooperacion y la negociacion efectiva son clave.

Ademas, a través de la actividad se trabajara en la capacidad de analisis critico, la colaboracion en
equipo y el respeto por las normativas internacionales.

9. CONCLUSIONES:

Los estudiantes aprenderan a analizar bloques comerciales regionales y su impacto en la
integracion economica. Mediante la investigacion de normas de origen y beneficios comerciales,
desarrollaran habilidades clave para aplicar conceptos tedricos en situaciones reales, fortaleciendo
su capacidad para identificar oportunidades en el comercio internacional.

10.RECOMENDACIONES:

Se recomienda continuar explorando como los bloques comerciales evolucionan frente a desafios|
actuales, como el cambio climatico y la transformacion digital. También seria util que los
estudiantes trabajen con casos practicos mas complejos que incluyan simulaciones de
negociaciones comerciales dentro de estos bloques.




	                  

