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La Inseguridad ciudadana. Un modelo a considerar (I) 

´Gobierno y desarrollo 
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en calle, consumo y venta de drogas, etc.).  

 El cambio poblacional rápido, tanto en número 

como en composición socioeconómica y étnica.  

 La reputación de “barrio duro” que puede tener 

una zona en su ciudad respectiva.  

 

2. Teoría de la victimización  

Las víctimas de un delito sufren de mayores niveles 

de inseguridad frente a aquellos 

que no han tenido tal experien-

cia de victimización. Puede ser 

de dos tipos: directa o indirecta. 

La victimización directa es 

aquella sufrida por persona en 

cuestión y la indirecta es aquella 

que se sufre por conducto de lo 

sucedido a conocidos.  

El mecanismo causal de esta 

teoría consiste en la idea de que 

la experiencia de la victimiza-

ción conlleva efectos psicológicos y/o materiales 

duraderos, aumentando la proclividad individual a 

sentirse más inseguro, frente a la circunstancia con-

traria de la no-victimización. (véase gráfico 2) 

 

Aplicaciones del modelo  

Los resultados del análisis estadístico, aplicados a 

México, mostraron que los determinantes que incre-

mentaron significativamente la sensación de insegu-

ridad fueron:  

 Las señales locales de incivilidad, definidas como  

la presencia de comportamientos antisociales 

(riñas entre vecinos, consumo de alcohol en la 

calle, pandillas o bandas).  

Sobre evidencia empírica de inseguridad ciudadana 

en el Perú y exterior, nos hemos referido en edicio-

nes previas. Ahora veremos un modelo de cinco 

teorías criminológicas contemporáneas (Documento 

de trabajo BID # IDB-WP-381, dic. 2012).  

El modelo y las cinco teorías 

Se tiene cinco teorías de inseguridad y miedo al de-

lito: incivilidad; victimización; vulnerabilidad física; 

vulnerabilidad social; y redes so-

ciales (véase, gráfico 1).  

 

1. Teoría de la incivilidad  

La población residente en áreas 

con señales de desorden social 

y/o deterioro físico reportarán 

mayores niveles de sensación 

de inseguridad.  

El mecanismo causal que opera 

en este caso es que tales seña-

les de incivilidad o de desorden 

social proyectan una situación generalizada y gene-

ralizable de falta de control, bajos niveles de cohe-

sión social y descuido político, lo que a su vez pro-

voca una mayor sensación de vulnerabilidad frente 

al delito, y finalmente se traduce en una mayor sen-

sación de inseguridad.  

Entre señales o indicadores de incivilidad que se 

han considerado y que se han correlacionado con 

los niveles de inseguridad, se pueden citar:  

 Las condiciones físicas de zona (grafiti, aceras 

sucias, edificios abandonados y/o con ventanas 

rotas, viviendas vacantes o en mal estado, etc.).  

 La presencia de comportamientos antisociales 

y/o delictivos (prostitución, ingestión de alcohol 

Gráfico1. Teorías sobre la inseguridad y el 
miedo al crimen  



La Inseguridad ciudadana. Un modelo a considerar (II) 

 La cooperación entre vecinos para protegerse de 

la delincuencia.  

 La baja confianza en la policía local.  

 El estatus de haber sido víctima directa y/o indi-

recta del delito.  

 El sexo femenino del 

encuestado.  

 

Partiendo de la idea  

De que las soluciones a 

todo problema se hallan en la prevención antes de 

que surja, o bien en sus determinantes si el proble-

ma ya está presente, los hallazgos de estudio indi-

can la realización prioritaria de siguientes acciones:  

a. La definición de políticas de percepción de 

inseguridad (o miedo al crimen) junto con las políti-

cas tradicionales de control de crimen. En detalle:  

 La dirección y conducción apaciguadora e inteli-

gente (en oposición 

a opresiva) de ac-

ciones policiacas 

contra la incivilidad 

y el desorden en 

ámbito local o vecinal (p. ej. consumo de alcohol 

en la calle, pandillas o bandas, riñas entre veci-

nos, etc.).  

Se debe buscar la preparación de una policía de 

proximidad o de comunidad con un perfil más me-

diador del conflicto social local que de control y fuer-

za, sin perder de vista la necesidad potencial de es-

ta función como último recurso.  

 La implementación de un programa específico de 

mejoramiento de imagen pública de la policía 

municipal, basado en la difusión de comporta-

Sociedad y seguridad 
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mientos ejemplares, los que efectivamente exis-

ten pero no se publicitan. Es indispensable incre-

mentar la confianza de la población en las poli-

cías locales.  

 La implementación de 

canales de comunica-

ción obligatorios entre 

policía y ciudadanía en 

ámbito local o vecinal.  

Esto implica el reporte 

continuo del estado de la seguridad en la zona junto 

con las acciones implementadas por la policía en el 

ámbito local. Lo anterior debe reglamentarse y no 

depender de la voluntad de las autoridades de turno 

ni de la iniciativa o liderazgo espontáneo de la so-

ciedad civil.  

 Todo lo anterior debe realizarse especialmente, 

pero no únicamente, en las colonias y las unida-

des habitacionales con altas proporciones de po-

blación con una baja 

escolaridad.  

 

b. Atención psicoló-

gica prolongada, 

voluntaria y gratuita, tanto a víctimas di-rectas del 

delito como a indirectas (p. ej. familiares de aque-

llas). Esto debe realizarse en especial en caso de 

delitos con algún grado de violencia física, delitos 

sexuales y cuando la víctima directa es menor de 

edad.  

Esto puede tener efectos positivos en recuperación 

de sensación de seguridad frente al delito de una 

forma rápida y efectiva, e idealmente permanente.  

La inseguridad hay que verla en un marco integral 

¡Aprendamos de otros! ¬ 

www.iee.edu.pe 

Gráfico2. Teoría de la incivilidad: mecanismos causales  

Gráfico2. Teoría de la victimización: mecanismos causales  
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Eficacia de políticas públicas en seguridad (I) 

Gobierno y seguridad 
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La inseguridad ciudadana constituye principal preo-

cupación en el Perú y AL, los ciudadanos se sienten 

acosados por el delito común: homicidios, agresio-

nes, secuestros, extorsión, y violencia doméstica.  

 

El desarrollo de programas  

Con impacto sobre la violencia puede beneficiarse 

de existencia de base de información, pero para la 

ejecución de programas se requiere realizar un ca-

mino propio que incluye desarrollar información cla-

ve para diagnosti-

car problemas 

locales, construir 

y seguir bien la 

ejecución de pro-

gramas, y, eva-

luar su impacto 

vía metodologías 

que proporcionen 

evidencia que 

justifique su répli-

ca. (BID, IDB–

DP-245, nov. 

2012) 

 

Problemas en proyectos de intervención  

 No se justifican los objetivos ni las acciones con 

alusión a teorías criminológicas.  

 No se levanta información específica que permita 

focalizar intervención en grupos/ áreas definidas.  

 Definen problemas delictivos de forma genérica.  

 Las respuestas planteadas para problemas des-

critos son muy similares entre sí: abundan los 

talleres, y las iniciativas de sensibilización.  

 

Avances registrados en AL (BID 2012)  

La aplicación de metodologías científicas al ámbito 

de la violencia y el delito ha permitido generar cono-

cimiento, integrarlo, diseminarlo y ha contribuido a 

su aplicación posterior.  

 Existe progreso en identificación de factores de 

riesgo a nivel individual, de relaciones sociales, 

de la comunidad y de la sociedad.  

 Se han diseñado y aplicado diversas intervencio-

nes que responden a una gran cantidad de ex-

presiones de la 

violencia.  

 Creciente uso 

del sistema de 

justicia con fines 

de control y pre-

vención del delito.  

 Diversificación 

de los usos del 

sistema sancio-

natorio, el que no 

sólo cumple fines 

de disuasión, sino que crea oportunidades para 

la rehabilitación y el tratamiento terapéutico.  

 

Proyectos de intervención con probada eficacia  

 Prevención social del delito.  

 Prevención situacional del delito.  

 Actividades preventivas de la policía.  

 Actividades de control del delito que realiza el 

sistema de justicia penal.  

 Acciones e intervenciones que realiza el sistema 

penitenciario.  

 

Etapas para el  diseño de un programa o proyecto de intervención 
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referencia
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experiencias con 

evidencia de impacto
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alcanzables, acotados 

y mesurables
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beneficiarios
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Monitoreo de las 
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 Actividades disuasivas de policía, incluyen el pa-

trullaje policial, y la investigación de delitos.  

 Actividades del sistema de justicia penal que tie-

nen efectos disuasivos y preventivos.  

 Fortalecimiento sistema penitenciario en sus di-

versas funciones, incluyendo las de reinserción.  

 Fortalecimiento institucional dirigido a mejorar la 

efectividad con que se ejecutan los programas.  

 

Experiencias y enfoques  

 Programas multisectoriales 

que buscan dar respuesta inte-

gral a violencia y delito se ex-

panden con rapidez.  

 Multiplicación intervenciones 

en áreas que concentran altos 

niveles de criminalidad.  

 Se da importancia significa-

tiva a participación de la comu-

nidad organizada.  

 Adaptación de experiencias exitosas de preven-

ción del delito a realidad.  

 Existen iniciativas (BID y de otras) que buscan 

fortalecer la gestión de proyectos preventivos.  

 

Debilidad del Estado y S.C.  

Existe consenso que políticas efectivas en materia 

de seguridad ciudadana requieren de instituciones 

estables, durables, que cuenten con capacidad pa-

ra aplicar la ley y para cumplir funciones que les son 

propias, ejemplo, entregar servicios a población 

afectada por violencia. Como mínimo, el Estado de -

be contar con la capacidad para controlar el territo-

rio a través de instituciones efectivas. ¬ 

Eficacia de políticas públicas en seguridad (II) 

Desarrollo de proyectos efectivos en S.C.  

Cualquier proyecto o intervención requerirá de reali-

zación de  conjunto de acciones secuenciales e in-

terrelacionadas, que una vez ejecutadas deben es-

tar abiertas a constante revisión, que permita efecti-

vamente lograr los objetivos propuestos. Lo central 

del proceso consiste en construir un diseño riguroso 

basado en evidencia seria y confiable.  

 

Evaluación de proyectos de 

S.C.  

 La evaluación de diseño, 

busca  grado de coherencia 

entre definición del proble-

ma que será objeto de inter-

vención, contexto de la in-

tervención y organización 

interna del proyecto 

(objetivos, métodos, recur-

sos).  

 Evaluación de procesos, determina si implemen-

tación del proyecto ha avanzado conforme a ob-

jetivos y si procesos de trabajo que se realizan, 

permitirán entregar productos comprometidos y, 

alcanzar los efectos deseados.  

 La evaluación de impacto, busca determinar si el 

proyecto ha producido los efectos deseados, 

descartando explicaciones alternativas.  

 

Áreas de prevención del delito aplicadas en AL  

 Prevención social, con énfasis en programas que 

se dirigen hacia la juventud en riesgo.  

 Prevención situacional, que cubre principalmente 

intervenciones urbanas.  

Gobierno y seguridad 
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Uno de los mayores déficit del Perú es en la calidad 

de la gobernabilidad, ésta se mide por la capacidad 

de implementar bien las acciones del Estado.  

 

Hacer las cosas correctas  

Es solo un aspecto de la encrucijada en que se ha-

lla el país. El otro es hacerlas correctamente. Lo 

primero responde al “qué” necesita el país para al-

canzar el desarrollo (en el amplio sentido de la pala-

bra). Lo segundo se refiere al “cómo” lograrlo, y en 

el mundo actual (especialmente en sector público), 

la ejecución es mucho 

más compleja que la defi-

nición de la estrategia.  

 

La calidad de la gober-

nabilidad  

Se mide por la capacidad 

de ejecutar de manera 

eficaz y eficiente las ac-

ciones del Estado. Es ahí 

donde hemos acumulado 

un déficit, que el gobierno en sus diferentes niveles 

sí o sí debe abordar.  

El efecto de las políticas públicas va mucho más 

allá de los recursos que moviliza el Estado. La ma-

yoría de las actividades de las personas y empresas 

está regulada; muchas políticas solo logran su obje-

tivo cuando generan una determinada reacción en 

el sector privado, la que depende de la confianza y 

la credibilidad; la infraestructura pública tiene un 

efecto multiplicador en la inversión privada; el clima 

de confianza en la economía y en la sociedad es un 

activo que beneficia el progreso y la calidad de vida 

de todos. (J. Marshal, E&N, julio 2013). 

En definitiva, el Estado es un actor crítico para en-

frentar el desafío de un desarrollo integral. 

 

Cuatro áreas para reforzar al Estado 

 Restablecer el diálogo entre Estado y actores 

sociales. La ejecución efectiva de políticas públi-

cas requiere conducir a la sociedad hacia los ob-

jetivos de bien común, que son las aspiraciones 

compartidas en un horizonte de mediano plazo 

(mayor a un período presidencial). 

 Dotar a las políticas públicas de evidencia sobre 

su eficiencia y efectivi-

dad, que genere confian-

za y credibilidad. Esto 

significa exigencias en el 

diseño ex ante; el segui-

miento y evaluación com-

prensiva de resultados. 

 Mejorar la coordina-

ción dentro del Estado, 

porque las políticas ac-

tuales operan a través de 

redes. El Gobierno ya no se parece a una organi-

zación con muchas subsidiarias, que en lo funda-

mental trabajan aisladamente, sino a un conglo-

merado unido por una visión y un propósito co-

mún. Las transformaciones más ambiciosas re-

quieren de un trabajo transversal entre los minis-

terios y los distintos organismos.  

 Detener el gradual retroceso en la profesionaliza-

ción del sector público. Cada vez son más los 

profesionales que trabajan en el Estado a plazo 

fijo (máximo un año), que son renovados a volun-

tad de la autoridad política. Hay medidas pero 

hay que aplicarlas. ¬ 

La modernización del Estado durante el actual 

Gobierno, y anteriores, se ha focalizado en la efi-

ciencia en la provisión de determinados servicios, 

como una mejor atención a los usuarios. Sin em-

bargo, en la solidez institucional (que es lo rele-

vante para la gobernabilidad del país) los avan-

ces han sido modestos. Por esta razón, una 

agenda para reforzar las capacidades del Estado 

requiere concentrarse en cuatro áreas que deben 

operar simultáneamente (Ob. cit.). 



siones de grupos de interés.  

Pues bien, es muy difícil que se cumplan estas tres 

condiciones (K. Schimdt-H. E&N, sept. 2013). 

 

Políticas verticales y horizontales 

Hay países que han adoptado políticas industriales 

(PI) verticales (que discriminan entre industrias), en 

desmedro de políticas horizontales (de fomento pro-

ductivo), las que apoyan el desarrollo de todos los 

sectores, sin discriminación, a través de la educa-

ción, la capacitación laboral, la inversión en capital 

público o I&D. 

 

¿Cuál ha sido el resultado de 

estas PI verticales o discrimi-

natorias?  

Discriminar a favor de ciertos 

sectores o industrias es bueno 

para dichos sectores, pero malo para el resto. Ge-

nera distorsiones y, típicamente, menor crecimiento. 

Por ejemplo, subsidiar a la minería o la agroindus-

tria perjudica por partida doble la competitividad de 

los sectores productivos no merecedores, como el 

metalmecánico o el textil: sus impuestos aumentan 

y el sol peruano se aprecia.  

 

En Perú se requiere hacer buen análisis 

Para aplicar PI discriminatorias como los clusters 

Debería avanzarse más en un fuerte rol del Estado 

en PI horizontales, que beneficien a todos los secto-

res productivos, vía la inversión en educación, inno-

vación y emprendimiento empresarial, I&D, infraes-

tructura pública y capital social (véase recuadro). 

Aunque podría considerarse análisis de experiencia 

de países en donde funcionó un apoyo inicial a pio-

neros en industrias, removiendo los escollos clave.¬ 

El gobierno peruano (PRODUCE) señala que, en 

coordinación con el sector privado (SNI, otros), es-

tán trabajando en Plan de Desarrollo Industrial, el 

cual sería presentado a fines del 2013. 

 

A lo largo de historia hay sectores que lideran  

Por un tiempo el desarrollo económico de países, 

casos ferrocarriles durante siglo 19 e informática, 

desde fines del siglo 20 (EE.UU.), son industrias de 

alto crecimiento que empujan el desarrollo de secto-

res que les proveen insumos o que demandan sus 

servicios o productos. Tienen 

externalidades positivas, por-

que generan demandas por 

empleo, infraestructura e inno-

vación y desarrollo (I&D). 

Por lo tanto, ¿No deberían el 

gobierno descubrir temprano y 

luego fomentar el desarrollo de 

las industrias o de los sectores que tienen potencial 

futuro de crecimiento, con externalidades positivas 

para otros sectores? En el Perú, ¿no deberíamos 

apoyar el desarrollo de un Silicon Valley y/o fomen-

tar el desarrollo de clusters de empresas en torno a 

la minería, la acuicultura o la agroindustria? 

 

Las respuestas a preguntas anteriores  

Deberían ser positivas si se cumple que:  

 Los gobiernos son mejores que  privados para 

identificar sectores de gran potencial futuro de 

crecimiento,  

 Los sectores elegidos tienen más externalidades 

positivas que los no elegidos, y, 

 La selección gubernamental de los ganadores se 

realiza con plena independencia respecto de pre-

Políticas industriales, ¿horizontales o verticales?   

Economía industrial 
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Incluye la formación de comités públi-

co-privados permanentes, por secto-

res, que analicen las trabas al desa-

rrollo de cada sector, evaluando y pro-

poniendo medidas y políticas no dis-

criminatorias de desarrollo productivo. 



¿Cómo seducir a los indecisos? 

Según un antiguo dicho de marketing, el cliente no 

compra productos ni servicios; compra soluciones. 

Así, mientras más conoce la empresa a su clientela, 

mejor puede prever lo que sus clientes desean y 

necesitan para resolver sus problemas. 

 

No debería ser muy difícil comprender  

Al cliente que es leal a una empresa. A fin de cuen-

tas, él usa con frecuencia sus productos y, aparen-

temente, está satisfecho con lo que la marca ofrece. 

Pero entender los deseos, las necesidades y los 

problemas del no cliente, o del cliente ocasional 

(aquellos "electores indecisos" que no utilizan el 

producto de forma regular) es una tarea mucho más 

compleja. 

El primer principio para encontrar  

Una nueva forma de crecimiento es salir en busca 

de los clientes que no están bien atendidos o son 

ignorados (D. Bell, Wharton, oct. 2013).  La búsque-

da de nuevos clientes requiere una profunda com-

prensión de sus deseos, actitudes y gustos.  

Las empresas necesitan entender de forma precisa 

las fuerzas del mercado que están en juego para, a 

continuación, identificar lo que está faltando en su 

línea actual de productos y en qué puntos sería po-

sible atraer un cliente nuevo. Al mismo tiempo, la 

Marketing 
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empresa debe asegurarse de que el lanzamiento de 

un producto cuyo objetivo es atraer un nuevo cliente 

no interfiera en la atención de la clientela actual.  

 

Encontrar un nuevo nicho 

Salir en busca de una clientela nueva con un nuevo 

producto requiere un volumen enorme de investiga-

ción de mercado. Es preciso que las empresas se 

familiaricen con las necesidades de su clientela ob-

jetivo, sus problemas y su estructura psicológica.  

Esas empresas deben estimar el tamaño y el valor 

de la base de clientes que están intentando atraer y 

calcular el esfuerzo que deben hacer, y cuanto cos-

tará, conquistarlos. "La 'ecuación del valor de vida 

del cliente' es fácil de calcular en la teoría, pero en 

la realidad es muy difícil".  

El mayor error que las empresas cometen es gastar 

una montaña de dinero (que jamás recuperarán) en 

el intento de conquistar una clientela nueva. 

Al proyectar un producto nuevo para un cliente nue-

vo, el liderazgo de la empresa necesita saber lo que 

la competencia está ofreciendo y cuáles son las la-

gunas del mercado. Las empresas deben prever el 

volumen de venta del nuevo producto, a qué precio 

será vendido y cuánta canibalización le causará en 

el portafolio existente.   El nuevo producto tal vez 

requiera un canal de ventas diferente; tal vez exija 

también una nueva marca (submarcas) de fábrica. ¬ 

Es siempre difícil para gerente saber con certeza 

si introducción de nuevo producto enfocado hacia 

un tipo diferente de cliente será una inversión que 

valga la pena, tanto por coste como esfuerzos 

necesarios para iniciativa. Muchas empresas 

conquistaron clientes nuevos recurriendo a expe-

riencias de corta duración para sondear el am-

biente antes de hacer lanzamiento a gran escala.  

Los líderes de empresas que estén buscando 

nuevos clientes deberían hacerse dos preguntas. 

"En 1er lugar, ¿hay posibilidad de crecimiento? 

En 2do lugar, ¿estoy en condiciones, tanto opera-

tivas como en lo que concierne a la marca, de 

aventurarme en esa nueva área?" (D. Bell). 



Discurso de ventas en sociedad de vendedores 

Mercadeo 
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Las personas creen que Internet está acabando con 

la venta intermediada ¿La disponibilidad generaliza-

da de banda ancha de Internet y la introducción de 

aparatos como tabletas y smartphones han acaba-

do con la necesidad de tener vendedores? ¿Por 

qué el consumidor necesitaría a alguien para ven-

derle alguna cosa, o aclarar sus dudas sobre un 

producto o servicio, si él puede investigar, e incluso 

comprar, lo que le interesa con unos pocos clicks en 

un sitio web?" (D. Pink, “To sell is human”). 

 

3 temas de ventas: sintonía, flotar y claridad 

 Sintonía. Es la idea según la cual, en ventas, es 

preciso comprender mejor a las personas. Se 

trata de dominar las perspectivas, añadió, es de-

cir, de ser capaz de ir juntando las perspectivas 

que el cliente tiene de la venta.  

 Saber flotar. Quien trabaja en ventas, se enfren-

ta a una ola de rechazo. El secreto consiste en 

mantenerse por encima de la marea negativa.  

 Claridad. Muestra lo importante que es contar 

con información adecuada antes de hacer una 

venta. Si usted es vendedor, y su cliente sabe 

cuál es su problema, probablemente él encontra-

rá la solución solo. Así, es fundamental que el 

vendedor anticipe el problema del cliente y le 

proponga una solución. Se trata de identificar el 

problema, de percibir cuando el cliente no consi-

gue identificar su problema o no sabe que tiene 

un problema. Es eso lo que convierte a alguien 

en un buen vendedor. Esa estrategia se puede 

aplicar a cualquier trabajo. 

 

Personalidad para ventas 

La idea tradicional es que el sujeto extrovertido es 

siempre un buen vendedor, mientras que para el 

introvertido es siempre más difícil vender. En cierta 

forma, eso es cierto, el extrovertido es mejor que el 

introvertido. Pero más importante que eso, sin em-

bargo, es descubrir que el grupo más exitoso era el 

que estaba exactamente entre uno y otro, es decir, 

aquellas personas dotadas de mejores característi-

cas de la personalidad introvertida y extrovertida. 

 

El mejor discurso de ventas 

Actualmente, el mejor discurso es el de la palabra 

única, del patrimonio único, del dominio global de 

una única palabra en la mente del público. Cuando 

las personas pronuncian esa palabra, ellas tienen 

en mente sólo una cosa. Cuando piensan en esa 

cosa, pronuncian aquella palabra. El discurso de 

ascensor (breve discurso en se describe el produc-

to) pertenece al siglo XX. ¬ 

Hace 20 años, si alguien iba a un concesionario 

Chevrolet, el vendedor sabía mucho más que el 

consumidor. Hoy, se espera que el consumidor 

sepa más sobre coches, y sobre el Chevy espe-

cíficamente, que el vendedor del concesionario. 

Quizás sea miembro del Chevy Malibu Club, en 

cuya web encuentra críticas e informaciones so-

bre el coche que el vendedor del concesionario 

ni imaginaba que existieran. 

Si tenemos los hechos a nuestro favor, la argu-

mentación en forma de pregunta es de índole 

activa, mientras que afirmación es pasiva. Las 

personas tienen sus propias razones para con-

cordar con usted y creerle. Todo correo electróni-

co es forma de argumentación, por eso es clave 

que frase del asunto esté muy bien formulada.  



Cómo estamos, a dónde vamos 
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Fuente:: http://espanol.doingbusiness.org/reports/global-reports/doing-business-2013 



Eventos de interés 
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. PROMOVIENDO INVERSIONES ASOCIADAS PARA EL DESARROLLO-PERÚ . 

 

Sustentado en su expertise, el Instituto de Economía y Empresa (IEE) oferta al mercado de 

inversiones privado y público nacional: 

 

1. Presentación y desarrollo del marco normativo de promoción de inversiones regionales 

(Ley 28059, D.S. 014-2004-PCM; D.L. 1012, D.L. 29830, y Ley 30056). Mecanismos para 

optimizar su aplicación. 

2. Identificación de oportunidades de inversión (en app, ip y o*i), dentro del ciclo de pro-

yectos de inversión en la zona de intervención. 

3. Articulación de grupos empresariales con gobiernos subnacionales, a través de reuniones 

formales de trabajo. 

4. Convergencia de intereses y compromisos de inversiones para el desarrollo. 

5. Elaboración de proyectos y estructuración integral de pro-

puestas para viabilizarlas. 

6. Acompañamiento hasta iniciativa en marcha. 

 

Puede solicitarse una visita, cita  y/o propuestas a:  

institutoeconomia@iee.edu.pe; institutoeconomia@yahoo.com; 

# 874422; 996074455; rpc 966709177; y/o nextel 602*1555. 

1. PromPerú, Ruta Exportadora y planes de negocios 

En octubre culminó en Trujillo los talleres para elaboración de 36 “planes de ne-

gocios de exportación”, en el marco de la iniciativa de la Ruta Exportadora de 

PromPerú (PP), el evento estuvo a cargo de la Sociedad Nacional de Industrias 

(SNI) y del Instituto de Economía y Empresa (IEE). En la ilustración están parte 

de empresarios que participaron en el grupo del IEE, Nardy Mendoza (PP), Gui-

llermo Cassinelli (SNI-LL), los consultores junior y el facilitador senior del IEE 

Francisco Huerta. El evento se llevó a cabo en el auditorio de CC. EE. de la Uni-

versidad Nacional de Trujillo (UNT). Se identificaron 8 mercados en el exterior, 

evidenciando buen potencial para la exportación de productos locales.      

 

Consultoría y asesoría 

  



Consultoría y asesoría  
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Oficinas del IEE. 

 Lima. Residencial Los Rosales 7851, Of. 102 – Surco. 996074455  

 Trujillo. Las Pomarrosas 329-333, Urb. El Golf - DVLH. (044) 280932 

 Oficinas de enlace en otras regiones del país. 

DIPLOMADO INTEGRAL, 2da. edición: “GESTION PUBLICA PARA EL DESARROLLO” (modalidad On Line) 

Objetivo: Mostrar de manera compacta, solvente e integral , aspectos conceptuales y prácticos para una gestión pública orien-

tada al desarrollo, con un servicio eficiente y eficaz al servicio del ciudadano. 

Dirigido a: Personal del sector público de gobiernos nacional y sub nacionales de niveles de decisión y/o que aspiran a asumir 

esas posiciones, así como a personas con actual y potencial relación con el sector público, y/o de interés relevante en el tema. 

Sobre el egresado: Perfil gerencial con enfoque de desarrollo, con comprensión y aplicación de conceptos, herramientas e 

técnicas para toma de decisiones adecuadas.  

Metodología. Sesiones participativas y de interacción programada. Materiales de lo más actual a nivel nacional e internacional.  

Temario general  (18 Sesiones) 

Descentralización y modernización del Estado. Planificación en sector público. Competitividad regional y local. La gerencia p úbli-

ca. Desarrollo de habilidades directivas. Modelos y cultura organizacional. Gestión por procesos. Gestión de las finanzas púb li-

cas. Presupuesto, necesidades y promoción de inversiones. Gestión de programas y proyectos (I). Gestión de programas y pro-

yectos (II) . Contrataciones públicas. Preparación y evaluación de PIP. Administración de proyectos (I). Administración de pro-

yectos (II). Sistemas Integrados de Administración Financiera (SIAF).  Control interno. Seguimiento y evaluación de resultado s. 

Fecha de inicio, frecuencia  

La entrega de material será cada 15 días, con reuniones técnicas formales 01 a 02 veces al mes a través de la PC. Test mensual 

de comprensión. Cada entrega es para 3 sesiones del temario. Inicio: sábado 29 de Nov. del 2013, Fin: 28 Febrero 2014 

 Información para mayor detalle 

En institutoeconomia@iee.edu.pe, ggeneral@iee.edu.pe; #874422 - *619230 - 996074455 / 945122230 / rpc 966709177 / 602 

*1555, también en la web site: www.iee.edu.pe 

Expositores: Especialización en BM, BID, otros, aplican consultorías relevantes y facilitadores en programas de maestría en GP. 

Nota:  

 El mismo evento se puede aplicar in house, a nivel de temario completo o por temas de interés particular, para organiza-

ciones que lo requieran a nivel nacional. 

 Sobre otros diplomados o cursos q se viene aplicando, se puede consultar en www.iee.edu.pe y/o contactarse a direccio-

nes indicadas en apartado anterior. 

Educación Ejecutiva. Convenio UNT-IEE, Resolución de C.U. N° 0012-2012/UNT 

http://www.iee.edu.pe

