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LID UNIVERSIDAD DE HUANUCO

Al betpliww.uch adu.pe LEYES N° 25049 - 26886

RESOLUCION N° 014-2017-R-AU-UDH.
Huanuco, 01 de febrero de 2017.

Visto, el acuerdo tomado en sesién de Asamblea Universitaria de fecha 06 de octubre de
2016, relacionado con la reestructuracidn y denominacién de las carreras que ofrecen las facultades
contemnplado en el Articulo 56 del Estatute de |2 Universidad de Huanuco;

CONSIDERANDO:

Que, con Resolucion N° 282-2008-R-CU-UDH, de fechz 29 de mayo de 2008, articulo
primero, se crea la Escuela Académico Profesional de Marketing y Negocios Internacionales, adscrita a
la Facultad de Ingenieria de la Universidad de Huanuco;

Que, con Resolucién N° 011-2010-R-AU-UDH, de fecha 21 de diciembre de 2010, se crea la
S Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad de Huanuco y se adscribe 2 la misma |z Escuela
Academico Profesional de Marketing y Negocios Internacionales;

A Que, las carreras o programas académicos de estudios son aguellas que conducen a la
obtencion de un grado académico de bachiller, maestro y doctor, como titulos profesionaies y que tiene
un diseno curricular conforme a lo sefialado en el articulo 40 de la Ley Universitaria;

Que, el Modela de Licenciamiento y su implementacion en el Sistema Universitario Peruano,
considera las Carreras Profesionales o Programas Académicos los mismos que se encuentran
contemplados en el artfculo 56 del Estatuto de la Universidad de Huanuco; y

Estando a lo acordado por la Asamblea Universitaria en sesion de fecha 06 de octubre de
2016, y a lo normado en el Estatuto de ia Universidad de Huanuco;

SE RESUELVE:

Articulo tnico.- CREAR el PROGRAMA ACADEMICO DE MARKETING Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES, correspondiente a la Escuela Académico Profesional de Marketing y Negocies
Internacionales, Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad de Huanuca.

Registrese, comuniquese y archivese,
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\ /i Empresariales de la UDH, haciendo de conocimiento que en Consejo de Facultad/de fecha 08 de
\\-", N ;-\/4‘ noviembre de 2016 se aprob6 el Curriculo y Plan de Estudios 2016 del Programa Académico de
\b 7 Marketing y Negocios Internacionales, expidiéndose la Resolucion N° 423-2016-D-CF-FCEMP-UDH de
> cha 21 de noviembre de 2016;

CONSIDERANDOC:

Que, de conformidad con el articulo 40, de la Ley N° 30220, Ley Universitaria, cada
universidad determina el disefio curricular de cada especialidad, en los niveles de ensefianza
respectivos, de acuerdo a las necesidades nacionales y regionales que contribuyan al desarrollo del
pais; determinando en la estructura curricular el nivel de estudios de pregrado, 1z pertinencia y duracion
de las practicas pre profesionales, de acuerdo a sus especialidades;

Que, de conformidad con el articulo 67, inciso 67.2.2 de la Ley N° 30220, el Consegjo de
Facultad es el érgano de gobierno de la Facultad, teniendo como atribucién aprobar los curriculos y
planes de estudio, elaborados por las escuelas profesionales que integren la Facultad;

Que, mediante Resolucion N° 423-2016-D-CF-FCEMP-UDH de fecha 21 de noviembre de
2016, se deja sin efecto los alcances de Ia Resolucion N° 013-2016-D-CF-FCEMP-UDH de fecha 08 de
abril de 2016 y aprueba el Curriculo y Plan de Estudios 2016 del Programa Académico de Marketing y
Negocios Internacionales de la Universidad de Huanuco;

Que, es atribucidon del Conseje Universitario, concordar y ratificar los planes de estudios y de
trabajo propuesto por las unidades académicas, de acuerdo al articulo 59, inciso 58.5 de la Ley N°
30220; coherente con el articulo 33, inciso ), del Estatuto de 1z Universidad de Huanuco; y

Estando a lo acordado por el Consejo Universitario en sesion de fecha 25 de noviembre de
2016, y a lo normado en el Estatuto de la Universidad de Huanuco,

SE RESUELVE:

Articulo _L'mico.- RATIFICAR el CURRICULC Y PLAN DE ESTUDIOS 2016 del
PROGRAMA ACADEMICO DE MARKETING Y NEGOCIOS INTERNACIONALES de ia Universidad de
Huanuco, aprobado mediante Resolucion N° 423-2016-D-CF-FCEMP-UDH de fecha 21 de noviembre
de 2016, expedida por la Facultad de Ciencias Empresariales, en vias de regularizacion.

Registrese, comuniquese y archivese.
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PRESENTACION

El curriculo y Plan de estudios del Programa Acadé
Internacionales ha sido disefiado con el objetivo de que los futuros profesionales en
Marketing y Negocios Internacionales adquieran una formacion sistémica y completa
desarrollando con ellas sus habilidades, competencias y destrezas necesarias para
desarrollarse, tanto en lo cientifico, tecnoldgico y humanistico, para que puedan
integrarse con éxito en las organizaciones del mundo actual y globalizado;
considerando ademas, el caracter competitivo que deben poseer para destacar en el
campo profesional.

Asimismo se cuenta con una moderna infraestructura y tecnologia avanzada que
hacen solida nuestra formacion profesional y para cumplir con tal objetivo, se han
considerado tres areas de formacion: estudios generales, estudios especificos,
estudios de especialidad, asimismo los cursos electivos (I, Il y 1ll) considerados en el
Viil, IX y IX ciclo, un taller formativo que debe de participar el estudiante en forma
obligatoria como requisito para su graduacion, con sus correspondientes asignaturas

obligatorias y los créditos respectivos.

Los contenidos tematicos de las asignaturas comprendidas en el area de formacion
especializada han sido seleccionadas teniendo en consideracién las areas de
especializacion que tiene el Programa Académico, es asi que en la especialidad de
Gestion de Mercados se han considerado los cursos de Investigacion de Mercados,
Ideas de Negocios, Planes de Negocios de Exportacién, Inteligencia de Mercados. En
la especialidad de Gestién de Marketing se han considerado los cursos de Marketing,
Gerencia de Producto y Publicidad, Taller de Disefio Digital, Marketing Internacional y
en la Especialidad de Gestidon de Exportaciones se han considerado los cursos de
Comercio Internacional, Canales de Distribucion, Estrategias de Negocios de

Exportacion y Comercio Electrénico.

Las practicas pre profesionales | y I estan consideradas en el noveno y décimo ciclo
del curriculo de estudios y tienen la finalidad de que los estudiantes se inicien en el
ejercicio de la profesién aplicando los conocimientos tedrico — practicos adquiridos en
su formacion académica y a su vez adquieran las destrezas en la toma de decisiones y

en la sclucion de problemas en las organizaciones.



de Productos. Concluidos los estudios y cumpliendo con las exigencias
evaluaciones, los estudiantes tendran la posibilidad de obtener una certificacion como

especialistas, otorgada por la Universidad de Huanuco, por la especialidad cursada.

I
Ing. Cecilia Del Pilar Rivera Lopez {

Coordinadora Académica\
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TIOMmMOOm>

Constitucion Politica del Peru.
Cadigo Civil,

Ley Universitaria N° 30220.
Leyes N° 25049-26886
Decreto Legislativo N° 882
Decreto Supremo 001-ED-87
Decreto Supremo 016-ED-87

Estatuto de la Universidad de Huanuco
Reglamento General de Ia Universidad de Huanuco (Resolucién N° 802-2005-

R-CU-UDH)
MARCO INSTITUCIONAL

DE LA UNIVERSIDAD DE HUANUCO
VISION

Universidad acreditada, con excelencia académica en la formacion profesional
humanistica, cientifica y tecnologica; lider en el desarrollo regional y nacicnal.

MISION

Formamos profesionales de alta calidad humanistica, cientifica y tecnoldgica,
con sensibilidad para contribuir al desarrollo de la region y el pais; realizamos
investigacion comprometida con el desarrollo académico, la formacién
profesional y la solucion de los problemas de nuestra sociedad.

DE LA ESCUELA ACADEMICA PROFESIONAL DE MARKETING Y
NEGOCIOS INTERNACIONALES

VISION

Programa Académico de MARKETING Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
acreditado, con excelencia académica en la formacién profesional humanistica,
cientifica y tecnologica; lider en el desarrollo regional y nacional.

MISION

Formamos profesionales en Marketing y Negocios Internacionales de alta
calidad humanistica, cientifica y tecnolégica, con sensibilidad para contribuir al
desarrollo de la region y el pais; realizamos investigacién comprometida con el
desarrollo académico, la formacién profesional y la solucién de los problemas

de nuestra sociedad.

Valores

Busqueda de [a verdad
Honestidad

Solidaridad

Identidad Institucional



UNIVERSIDAD DE HUANUCO

Creatividad
Compromiso con la calidad

Responsabilidad Social

REQUISITOS DE INGRESO

de Marketing y Negocios Internacionales, se encuentran detallades|en el

Reglamento de Admision de la Universidad, siendo la oficina encargada de

procesos la oficina de iniciacién profesional.

Se detalla los principales aspectos y requisitos administrativos para postular e

ingresar al Programa Académico:

Los postulantes ingresan a la Universidad de Huanuco luego de una seleccion

que se realiza por las siguientes modalidades:

g)

Examen de Admisidén General para egresados de educacion secundaria.
Examen de Admision para Escolares del Quinto de Secundaria.
Exoneracion del Examen de Admision General a los primeros alumnos de
las instituciones educativas de nivel secundario.

Exoneracion del Examen de Admisién General a titulados o graduados en
otras instituciones educativas de nivel superior.

Exoneracion del Examen de Admision General a los estudiantes de otras
instituciones educativas de nivel superior del pais o el extranjero que opten
por el traslado externo.

Exoneracion del Examen de Admision General a los deportistas
calificados.

Exoneracion del Examen de Admision General por traslado interno.
Exoneracién del Examen de Admision General para los alumnos que
siguen estudios pre-universitarios (Ciclo Cero), dirigido por la Universidad
de Huanuco.

Examen de Admisién Especial para personas con discapacidad fisica.

Los postulantes de todas las modalidades descritas en el parrafo precedente, se

inscribiran en la Oficina Central de Admisién, identificandose con &l original de su

DNI. Los miembros de las Fuerzas Armadas y de la Policia Nacional se

identificaran con su carné de Identidad; los extranjeros con el carne de extranjeria.




V.

MODALIDAD DE ESTUDIO.

La modalidad de estudios del Programa Académico es presencial. tiene una
duracién de 05 afos, se realiza en dos semestres académicos regulares por
afo con un total de 214 créditos académicos y con curriculum flexible. Se

entiende por régimen semestral al que se establece dos periodos al afio de 17

- Matricula
- Tareas académicas
- Practicas curriculares

- Examenes

- Entrega y revisién de actas
Cada Programa Académico establéce el currifulo de estudios de su especialidad
o especialidades si las hubiera.
La asistencia a clases es obligatoria en la modalidad de estudios presenciales. El
Reglamento General de Estudios establece los porcentajes de asistencia para la
validez de los estudios.

Los estudios profesionales tienen una duraciéon minima de diez semestres que
conducen a la obtencién del Grado Académico de Bachiller en Marketing vy
Negocios Internacionales y el Titulo Profesional de Licenciado en Marketing y
Negocios Internacionales.

Para optar el Titulo Profesional Licenciado en Marketing y Negocios
Internacionales se requiere haber aprobado los cursos obligatorios y electivos del
curriculo respectivo y acumular el nimero de créditos minimo, haber obtenido el
Grado Académico de Bachiller en Marketing y Negocios Internacionales, haber
efectuado las practicas pre profesionales o sus equivalentes debidamente
autorizados por la Facultad de Ciencias Empresariales. El Reglamento de
Grados y Titulos norma los demas requisitos y modalidades para la obtencién
del Titulo Profesional.

Se entiende por crédito la unidad de medida del trabajo del estudiante en cada
asignatura, segin el tiempo dedicado a ella y la naturaleza del trabajo
desarrollado.

El sistema de crédito en el trabajo académico' tiene la siguiente

equivalencia:

1

o 16 Horas Tedricas semestrales 1 crédito

e 32 Horas Practicas semestrales 1 credito



un taller formativo
FUNDAMENTOS DEL PROGRAMA ACADEMICO
5.1. Contexto.
El Marketing y los Negocios Internacionales es el Programa

cade
encargan de estudiar, analizar, la realidad del pais en las transI
comerciales privadas ¢ gubernamentales; en ventas, inversiones, |ogistica{
transporte que se llevan a cabo entre dos o mas regiones, ciudades, naciones\\,ﬁ B/
dentro de los limites politicos. Son ‘actividades de negocios de bienll‘
servicios, son profesionales preparados para enfrentar los desafios de dirfgiy 4

manejar las areas de comercializacion dentro de las organizaciones, Y

contribuir al desarrollo econémico con responsabilidad social.

Asi también el crecimiento de las exportaciones a nivel nacional exige la
necesidad de formar profesionales capaces de manejar los negocios a nivel
global. Es por estas razones que el Programa Académico de Marketing v
Negocios Internacionales orienta sus esfuerzos en formar profesionales
capaces, con un alto sentido de orden, disciplina, emprendimiento y trabajo en

equipo.

El Marketing, analiza |a gestion comercial de las empresas con el objetivo de
captar, retener y fidelizar a los clientes a traves de la satisfaccion de sus

necesidades.
Objetivos Académicos

Formar profesionales capaces de organizar y dirigir el area de
comercializacion, con un alto nivel de desempefio, contribuyendo con sus
conocimientos a la integracion de las distintas areas funcionales de la empresa.

Nuestros Alumnos seran capaces de crear U gestionar su propio
emprendimiento en Negocios internacionales, asi como saber interpretar los
escenarios cambiantes y transformarlos en oportunidades.

Entregar a los profesionales todas las herramientas necesarias que les permita
ser exitosos.

Formar profesionales con conocimientos en investigacion cientifica en las
sreas de su competencia, fomentando la creacién de conocimientos y que

puedan extenderse a la comunidad, promoviendo el desarrollo integral.
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decision de nuestras autoridades que se embarcan con ilusién Yy esperanza en
un proyecto de ilimitada proporcién.

El 31 de diciembre del 2008 se forma la comisién encargada del estudio de
mercado en la ciudad de Huanuco, esto debido a las necesidades de las
empresas para internacionalizar su producto, obteniendo como resultado de
estudio la factibilidad de crear el Programa Académico universitario de
Marketing y Negocios Internacionales, con el objetivo de formar profesionales
creativos y competitivos, con una cultura exportadora y con conocimientos de
estrategias de mercado, ventas, investigacién, posicionamiento del producto
entre otras especialidades del Marketing y los Negocios Internacicnales.
Siendo asi que mediante RESOLUCION Nro. 292-2009-R-CU-UDH de fecha
29 de mayo del 2008 se crea la Escuela Academice Profesional de
MARKETING Y NEGOCIOS INTERNACIONALES en la Universidad de
Huanuco.

Ese mismo dia con RESOLUCION Nro. 293-2009-R- CU- UDH, de fecha 29
DE Mayo 2008, aprobando el Plan Curricular.

Al afio siguiente, el 11 de marzo se emite la RESOLUCION N° 161-2010-R-CU-
UDH de Consejo Universitario, en su articulo primero: Crear la Facultad de
Ciencia Empresariales de la Universidad de Huanuco, y el Ariculo segundo
ADSCRIBIR a la Facultad de Ciencias Empresariales de la Universidad de
Huanuco a la Escuela de Marketing y Negocios Internacionales conjuntamente
con las Escuelas de Administracion de Empresas, Turismo, Hoteleria y
Gastronomia y la de Contabilidad y Finanzas.

Actualmente se ha aprobado un nuevo Plan curricular con RESOLUCION N°
817 - 2016-R-CU-UDH con fecha del 07 de junio del 2016.

El Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales de la
Universidad de Huanuco ha formado profesionales en la Modalidad Presencial
existiendo un crecimiento anualmente de alumnos por del Programa
Académico, asi mismo cuenta con numero significativo de egresados con el
grado de bachiller y titulados gue laboran y brindan sus servicios profesionales

en las empresas e instituciones publicas de region y del pais.

10



UNIVERSIDAD CE HUANUCO . Programa Académico de Marketing y Negocios luternacionales

5.3. Objetivos institucionales de la Universidad de Huanuco

Ol-1. Educacion de calidad y acreditacion

profesionales competitivos, contando para ello con la infraestructura y el equi

acorde a estandares de calidad preestablecldos actualizando permanente‘ ente loe{; RECTOR

educativos.

Ol 2. Investigacion cientifica, humanistica y tecnologica

Desarrollar las capacidades de investigacion de docentes y estudiantes mediante
politicas, normas y procedimientos, enmarcado en las lineas de investigacion de cada
programa educativo de pregrado y posgrado, de tal forma que el resultado obtenido

tenga un impacto socio econémico positivo en la sociedad.
Ol 3. Proyeccién y extension universitaria

Desarrollar actividades de proyeccién social y extensién cultural en el contexto de
Responsabilidad Social Universitaria, contribuyendo a solucionar problemas de los
sectores sociales vulnerables, de tal forma que se posibilite mejorar la calidad de vida
de la poblacién. Asimismo, extender a la comunidad la cultura universitaria mediante la
organizacién de congresos, jornadas, conferencias, etc. Comprende también, la

recreacion de las manifestaciones artisticas y culturales de la comunidad.
Ol 4. Infraestructura académica y administrativa moderna

Promover el uso racional y ordenado de la infraestructura de la universidad mediante
la dotacién de ambientes adecuados para el desarrollo de actividades académicas,
culturales y deportivas, que permitan una formacion integral de profesionales de alta
calidad académica, humanistica, cientifica y tecnoloégica, con sensibilidad para
contribuir al desarrollo de la region y el pais. Comprende también, la implementacion
de un sistema de gestién de calidad de los procesos académicos, administrativos,

econémicos y financieros que permita la evaluacién y mejora de los servicios

universitarios.
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Staran aptos para desempenfarse en los siguientes espacios laborales:

5.4. Ambito del desempefio profesional.

alumnos egresados del Programa de Marketing y Negocios Interna dionales ﬁ
NG %,

s

ot

Empresas regionales, nacionales e internacionales.

En empresas exportadoras, en areas de comercializacion con el

exterior.

Ademas podran asumir responsabilidades en entidades publicas
como SUNAT — ADUANAS, despachos de relaciones exteriores y
asesoria internacional. En instituciones internacionales como: ONU,

Naciones Unidas, Banco Mundial, etc. ~—

De manera independiente creando y dirigiendo su propia empresa o
como asesor y consultor de empresas.

Empresas exportadoras e importadoras.

Promotor de proyectos para la oferta de exportables nacionales.
Gerente de empresas nacionales con vocacion exportadora.

Director de Mercadeo Internacional.

Agregado comercial en embajadas, consulados y camaras de
comercio.

Consultor en programas de promocidon de exportaciones para
Pymes.

Consultor de comercio Internacional y banca de inversion extranjera, -
Funcionario de Agencias de Cooperacién Internacional.

Director de transporte y logistica internacional.

Compariias navieras.

Agencias de aduana

Courier internacionales.

Banca internacional.

Terminales de almacenamiento.
Companias de seguros.
Supervisoras globales.
Agencias de carga.

Puertos y aeropuertos.
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realizan su actividad como profesional:

UNCTAD.
Entidades estatales: ADUANAS, MINCETUR,

MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES, ENAP
Otras.

1.- Gestién de Mercados: Realizar investigaciones de Mercades, con caracteristicas

propias de los productos de la region o pais para los mercados nacionales e

internacionales.
2 . Gestion de Marketing: Disefar estrategias de ventas para los mercados

nacionales e internacionales utilizando las herramientas del marketing.
3.- Gestién de Exportaciones; Realizar estrategias de ventas, mediante las

investigaciones de mercado y proponer actividades econémicas para el mercado

exterior a las empresas.

5.5. Principios Deontolégicos.

La Deontologia es una rama de la ética aplicada, ésta Ultima estudia la conducta de

los actos humanos realizados con voluntad y libertad humana, y trata de encausarlos

para el bienestar natural del propio ser humano y basandose en el sentido comun.

-

En tanto, la Deontologia consiste en la aplicacion de principios y reglas
éticas que fundamentan el "deber” y las "normas morales”; entonces la
Deontologia del Marketing se entiende a partir de su finalidad que es
satisfacer las necesidades de los mercados con productos 0 servicios,
basada en un profesionalismo que logre el mayor bienestar posible para
{a mayoria, y de la mejor manera.

Es una reflexién filoséfica sobre la moral, entendida como las normas
que dominan las relaciones humanas, o bien, como los actos que caen
bajo esas normas.

Es el codigo de conducta o el sistema de principios que guian
nuestra existencia y que aplicamos cuando actuamos.

Comienza donde termina la ley.

Normas de gobierno corporativo y rendicion de cuentas.

Tener un mecanismo de consulta, seguimiento y auditoria ética
Mantener y comunicar informes sobre infracciones y violaciones a las

leyes y normas establecidas.




Mantener un sistema de contabilidad confiable y con buenos controles

internos.

Evitar una conducta fraudulenta.

RECTOR

i
i
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Aclarar gué es un conflicto de intereses, ofrecimiento o acep
regalos permitidos y pagos impropios o inadecuados.

~ Manejo y proteccion de la informacion.

UNDAMENTO METODOLOGICO:
La propuesta curricular del Programa Académico de Marketing y Negocios
Internacionales, se encuentra vinculado entre el proceso de ensefianza y
aprendizaje con investigacion y con extensién y proyeccién social tal como

muestra los siguientes cuadros:

PROPUESTA CURRICULAR VINCULADO ENTRE EL PROCESO DE ENSENANZA
Y APRENDIZAJE CON INVESTIGACION

N° | ESTUDIOS GENERALES CREDITOS
1| Metodologia de la Investigacion Cientifica 4
2 | Economia General 3
3 | Microeconomia 4
4 Macroeconomia 4
5| Estadistica Il 4
6 | Investigacion de Mercados 5
7 | Taller de Inteligencia de Mercado 4 _
8| Tesis | 4 -
9! Tesis Il 4
Formulacion y Evaluacion de Proyectos de
10 Inversion. 4
| TOTAL CREDITOS 40

Elaborado: Trabajo en Equipo
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ESTUDIOS GENERALES

<

Comercio Electronico

Fundamentos del Marketing

Marketing Internacional

' Marketing de Servicio y el Neuromarketing

Gerencia de Producto y Publicidad

/1

Estrategia Promocional

Taller de Ideas de Negocios

Estrategias de Negocios Internacionales

O} 00} | | ;)] | W] N} —
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Comercio Internacional
TOTAL CREDITOS

Elaborado: Trabajo en Equipo

(%]
w

PROPUESTA CURRICULAR VINCLADO ENTRE EL PROCESO DE
ENSENANZA Y APRENDIZAJE CON PROYECCION SOCIAL

N° ESTUDIOS GENERALES CREDITOS
1| Liderazgo y Trabajo en Equipo 3
2 | Organizacién de Empresas . 3
3 | Formulacion y Evaluacion de Proyectos. 4
4 | Promocion y Gestion de Exportacion 3
TOTAL CREDITOS 13

Elaborado: Trabajo en Equipo

ROLES Y PERFILES DEL PROGRAMA ACADEMICO
7.1. Perfil del ingresante.

El postulante al Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales
debe poseer las siguientes cualidades:
e  Atraccion por la estrategia comercial.

o Interés por la observacién de situaciones sociales - comerciales.

o Emprendedor, dinamico, proactivo, competitivo y realista.




Interés por desarrollar ideas en el campo de los negocios.

Imaginacion, creatividad e iniciativa en el area comercial.

alrededor.

Capacidad de emprender situaciones nuevas y asumir riesgd

Habilidad para negociar.

Facilidad para relacionarse y comunicarse con las personas.
e Capacidad para liderar, organizar y coordinar equipos de trabajo.

7.2. Perfil del Graduado _
E!l profesional egresado del Programa académico de Marketing y Negocios
Internacionales, debera poseer una formacion integral, basada en la excelencia
académica y caracterizada por una actitud humanista, ética y de
responsabilidad social. Es sensible y comprometido con el desarrollo de la
sociedad en un contexto global y se orienta al auto mejoramiento continuo
como persona y como profesional. Esta formacidon ligada a que en la
actualidad se presentan grandes oportunidades de negocios, debido al
contexto actual de globalizacion de la economia nacional y mundial, gue
implica otorgar un alto nivel de competitividad a los negocios, otorga grandes
oportunidades laborales a nivel global.

e El egresado del Programa Académico de Marketing y Negocios

Internacionales de la Universidad de Hué&nuco estara capacitado para:

s Analizar las variables del medio ambiente Social, econdémico y

competitivo a nivel nacional e internacional.

o Aplicar herramientas para el estudio cualitativo y cuantitativo con la
finalidad de evaluar las necesidades, preventivas y gustos de los
consumidores para la toma de decisiones racionales, y contar con una

base de datos relevantes.

o Realizar todo el proceso del disefio y lanzamiento de nuevos productos
la mercado, desde la prueba de concepto, pasando por la prueba de

mercado hasta su introduecion comercial,

o Disefar, analizar, ejecutar y evaluar pregramas promocionales.



ula y desarrolla procesos técnicos en los campos de administracion

general.

Obtiene informacién comercial del entorno a partir de sistemas de
informacion, hechos a medida de las necesidades: nacionales e
internacionales.

Complementa programas con un enfoque de internacionalizacién de las
empresas, que posibilite al gjecutivo peruano un ambitc de operaciones
mas alla de nuestras fronteras, usando eficientemente las estrategias
eficaces del comercio electronico.

Elabora planes estratégicos y operativos de Marketing con sus
respectivos mecanismos de retroalimentacion, otorgandoles un enfogue
global.

Logra negociaciones comerciales efectivas bajo un contexto en el que
todos ganan

Crea, dirige, y asume la Gerencia General de cualquier tipo de
empresas.

Asesora empresas de distinto tipo con una filosofia basada en la
rentabilidad.

Manejar las estrategias y tacticas de venta para una exitosa gerencia

comercial.

Elaborar planes estratégicos y operativos de Marketing con sus

respectivos mecanismos de retroalimentacién, otorgandoles un enfoque

global.

Lograr negociaciones comerciales efectivas bajo un contexto en el que

todos ganan.

Disefiar y ejecutar estudios de mercado ajustandose a los

requerimientos de la empresa o clientes que lo soliciten.
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oveno semesire acerca del Graduados. Participar

Programa
tivamente en los Encuentros de Graduados Amfgoniands Participar en

convocatoria y seleccidn para distinguir a los mejores graduados en su

desempefio laboral y proyeccion social. Hara seminarios de

actualizacion acadéemica, evehtos sociales y vinculacion de egresados al

Comité Curricular y Consejo de Facultad. Realizara estudios periocdicos

sobre la situacién de los egresados y del impacto del Programa

Negocios Internacionales en el medio.

« Base de Datos.

o E| Programa de Negocios mantendrz actualizada la base de datos de
sus egresados con la colaboracion del Departamento de Registro
Académico y sostendra un intercambio de informacion permanente, con
el objetivo de contactarlos para diversas actividades programadas por la
institucion.

o Los Negociadores Internacionales del Programa Académico  de

Marketing y Negocios Internacionales seran profesionales integros,

comprometidos con el desarrollo social del pais, con amplios

conocimientos en las areas de comercio internacional, mercados y

finanzas internacionales, capaces de crear, liderar y proyectar la

organizacion hacia una mejor insercion en los mercados internacionales.

Podra desempenarse en actividades relacionadas con la evaluacion y %73

apertura de nuevos mercados, la busqueda de recursos internacionales

para la empresa, la negociacion internacional, la estructuraciéon de

alianzas estratégicas y las finanzas Internacionales, igualmente

adquiere competencias administrativas para servir de apoyo a los

procesos organizacionales adelantados por las empresas para la

adaptacion al ambiente internacional; ademas, desarrolla una especial

‘capacidad para alcanzar objetivos que permitan la proyeccién vy

permanencia de las organizaciones empresariales nacionales en los

mercados internacionales.

El Profesional en Marketing y Negocios Internacionales alcanza una
formacion holistica, que le permite liderar proyectos innovadores, no

sélo para empresas constifuidas, sino en la creacién de nuevos

18
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1.
=

emprendimientos; conocedor de las normas procedimientos técnicos

“-'\ . - -
e ‘\actuak:zados para garantizar un adecuado desempefio en los temas

s
% \referentes a los negocios internacionales, que deberé abordar en s

et

| desempefio profesional.

! y Perfil del Docente. \
@ ormiacion académica: Licenciado en Marketing, Licenciado en Neg :

Internacionales, Licenciado en Administracion de Empresas, con especialidad
en Marketing y/o Negocios Internacionales.

Experiencia: Con experiencia laboral y/o docente de cinco afos.

El docente, debe contar con una escala de valores, debe tener un
comportamiento critico y creador, respetando la dignidad humana. Debe
buscar el desarrollo de las potencialidades del alumno, capacitandolo en areas
fundamentales del Programa Académico.

DE LOS PROFESORES

CLASES, CATEGORIAS Y REGIMENES DE DEDICACION

Los profesores de la Universidad de Huanuco ejercen funciones de ensefianza,
investigacién, proyeccion social, capacitacién permanente y produccion
intelectual.

Los profesores universitarios son de las clases siguientes:

a. Ordinarios. A

b. Extraordinarios.

c. Contratados.
Son profesores ordinarios aquellos gue ingresaron por concurso de meritos y
ejercen sus funciones de acuerdo a la Ley Universitaria, el presente Estatuto y
los Reglamentos de la Universidad de Huanuco.
Los profesores extraordinarios pueden ser

. Eméritos;

. Honerarios;

a

b

¢. Investigadores;
d. Visitantes;

&

. Invitados.
Son profesores emeritos los profesores principales cesantes, quienes en merito
a su contribucién al desarrollo de la Universidad de Huanuco, son propuestos

por su facultad para dicho nombramiento.




Son profesores honorarios aquellos que sin haber pertenecido a la Universidad
de Huanuco, en mérito a su contribucidn cientifica, tecnoldgica o humanistica,
son propuestos por el Consejo de Facultad o el Rector para ser nombr

como tales por el Consejo Universitario.

onsejo de facultad o el Rector, para dedicarse a la investigaciq

sometidos a un régimen especial.

Son profesores visitantes aquellos que proceden de universidades nacionales y
extranjeras que se incorporan temporalmente a la Universidad de Huanuco, por
su reconocida labor cientifica, técnica o humanistica, a propuesta del Consejo

de Facultad o el Rector que es ratificada por el Consejo Universitario.

Son profesores invitados aquellos que por su excelencia académica o
profesional son llamados por la Universidad de Huanuco, para desarrollar

actividades académicas temporales.

Los profesores contratados son los que prestan servicios a plazo determinado y
en las condiciones de su respectivo contrato. Su admision al Programa
acadéemico del docente esta supeditada a las necesidades institucionales y a

las normas para su admision establecidas en el presente Estatuto.

Para el ejercicio de la docencia ordinaria en la Universidad de Huanuco, es
obligatorio poseer grado académico de Maestro o Doctor, o Titulo profesional,
uno u otro, conferido por universidades del pais o revalidados conforme a Ley.

Segun el régimen de dedicacion a la Universidad, el profesor ordinario puede

ser.

a. Regular o a tiempo completo, cuando dedica su tiempo y actividad a las
tareas academicas de ensefanza, investigacién, proyeccidon social,
produccién intelectual, capacitacion y administracién académica por un
periodo de cuarenta horas semanales:

b. Dedicacion exclusiva, cuando el profesor regular tiene como g’mica actividad

ordinaria remunerada la que presta a la Universidad:
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sisitos del régimen de dedicacién se determina en el Reglamento de

Pocentes.

El profesor a tiempo completo puede desarrollar actividades académicas en
otra institucion educativa a tiempo parcial con autorizacion expresa del Consejo
Universitario. Pueden asimismo desarrollar otras labores fuera de la
Universidad. sin desmedro del cumplimiento del horario y de las tareas gue le

asigne la Universidad de Huanuco.

VIll. ORGANIZACION DEL CURRICULO.
8.1. Distribucién de la asignatura por areas o estructura del

Curriculo.
El Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales Presencial
esta estructurada para 5 afios, con 10 semestres, 17 semanas por cicloy 214
créditos, con las asignaturas siguientes:
o En el area de estudios generales existen 40 creditos
académicos.
e En el area de estudios especificos existen 81 creditos
o~ academicos.

e En el area de estudios de especialidades son 83 que estan
incluidos con los cursos electivos del Programa academico.

« Un taller formativo durante el desarrollo del Programa
academico.

« Practicas | y Il que no cuentan con créditos, pero es parte de la
formacién académica, la misma que se realizan a finalizar los
cursos del octavo ciclo.

o Los Moédulos de Competencia profesional, se refiere a la
certificacion otorgada por la universidad por |a especialidad del
Programa Académico, que al terminar los cinco afios, se le

otorgara el diploma de especialidad cursando una secuencia de




Curriculo de Estudios 2016

| cloLos | cursos |crEDITOS
CICLO | 6 20
CICLO I 6 20
CICLO I 6 21
| CICLO IV 6 22
CICLOV 8 22
CICLO VI 3 22
| cIcLO VI 6 24
CICLO Vil 5 19
CICLO IX 5 19
CICLO X 4 16
ELECTIVOS 3 9
TOTAL 59 214

Elaboracin: Equipo de Trahajo

CUADRO N° 2

CURSOQO Y CREDITOS POR ESTUDIOS GENERALES

Curriculo de Estudios 2016

Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales

N°® ESTUDIOS GENERALES

CREDITOS

P,

Ingles |

3

Lenguaje |

Psicologia General

Métodos y Técnicas del Estudio Universitario

Matematica Basica |

Administracion General

Ingles I

L.enguaje Il

W) | ~N| & ;] | W N

Ecologia y Proteccion del Medio Ambiente

10| Economia General

11 Matematica Basica Il -
|

Bl W W A W W b W W
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12| Contabilidad General 3
1 TOTAL CREDITOS

Elaboracitin: Equipo de Trabajo

CUADRO N° 3

N° ESTUDIOS ESPECIFICOS

Ingles Il

Matematica Aplicada a los negocios

Informatica Aplicada a los negocios

Microeconomia

Analisis de la Realidad Regional y Nacional

ingles IV
Contabilidad de Costos

Estadistica |

| NI M ol b W N —

9 | Macroeccnomia

10 | Matematica Financiera
11! Estadistica Il

12 | Derecho Comercial y Empresarial

13| Organizacién de Empresas

14 | Liderazgo y Trabajo en Equipo

15| Gerencia Financiera

16 | Metodologia de la Investigacion Cientifica

17 | Gestion de la Calidad y Servicio al Cliente

18 | Planeamiento Estratégico

19| Etica y Deontologia Profesional

20 Tesis |

21| Tesis li

22 | Formulacién y Evaluacion de Proyectos
TOTAL CREDITOS

bhhhbw#hwwwh-ﬁhhhwwhbh
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Elaboracién: Equipo de Trabajo




CUADRO N° 4

Curriculo de Estudios 2016

N° ESTUDIOS DE ESPECIALIDAD

1 | Fundamentos del Marketing 4

2 | Marketing 4

3 |Marketing de Servicios y el Neuromarketing 4

4 | Estrategias de Negocios Internacionales 4

5 |Teoria Monetaria y Politica Precios 3

6 |Comercio Internacional 3 —r
7 | Estrategia Promocional 4

8 | Gerencia del Producto y Publicidad. 4

8 |Investigacion de Mercado 5

10 | Taller de Disefio Digital para Marketing 4

11 [ Marketing internacional 4

12 | Promocion y Gestion de Exportaciones 8

13 | Comercio Electrdnico. 4

14 | Canales de Distribucion. 4

Legislacion en Negocios Internacionales vy

15 | Aduanas 4

16 |Envases y Embalajes 3

17 | Transporte Internacional de Carga 4 -
18 |Finanzas para los Negocios Internacionales 4

19 |[Gerencia de Ventas 3

20 |Taller de |deas de Negocios 4

21 | Taller de Planes de Negocios de Exportacion. 4

22 |Taller de Inteligencia de Mercado 4

23 | Electivo 1 3

24 | Electivo 2 3

25 |Electivo 3 3

Total de Créditos 93 |

Elaboracion: Equipo de Trabajo
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CUADRO N° 5
CURSOS Y CREDITOS ELECTIVOS |, Il y ilI
Programa Académico de Marketing y Negocios Internaci
Curriculo de Estudios 2016

N° Curso Electivos CREDITCS

01 | Gestion de Ventas (glectivo)

02 | Sistema de Informacion Gerencial (electivo)

03 |Legislacion Turistica (electivo)
04 |Normas Internacionales (NIC Y NIF) (electivo) ;
05 |Mercados de Valores (electivo) C

— 06 | Control Interno (electivo)

Total de Créditos obligatorios 9

Elaboracion: Equipo de Trabajo

CUADRON°®6
Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales
DISENO CURRICULAR 2016

ESTUDIOS CREDITOS
1 TALLER FORMATIVO ' 0
T Elaboracion: Equipo de Trabajo
CUADRO N° 7

Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales
DISENO CURRICULAR 2016

ESTUDIOS CREDITOS
1 PRACTICAS PRE PROFESIONALES | 0
1 PRACTICAS PRE PROFESIONALES II 0

Elaboracion: Equipo de Trabajo




RESUMEN DE PORCENTAJES DE CURSOS POR AREAS DE ESTUDIOS

CUADRO N° 8
s |
?rograma Académico de Marketing y Negocios Internacionales
S/ DISENO CURRICULAR 2016

ESTUDIOS CURSQS | PORCENTAJES
GENERALES 12 20.33%
ESPECIFICOS 22 37.28%
ESPECIALIDAD 25 _ 52.54%

TOTALES 59 100%

Elaboracién: Equipo de Trabajo

RESUMEN DE PORCENTAJES DE CREDITOS POR AREAS DE ESTUDIOS

Cuadro N° 9
Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales
Plan de Estudios 2016

ESTUDIOS CREDITOS PORCENTAJES

GENERALES 40 19.40%

ESPECIFICOS 81 37.10%

ESPECIALIDAD 83 43.50%
TOTALES 214 100%

Elaboracién: Equipc de Trabajo

(
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CUADRO N° 10

RESUMEN DE PLAN DE ESTUDIOS POR HORAS
Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionajés ||
Universidad de Huanuco :
Plan de Estudios 2016

, - HORAS HORAS % %
AREAS | CREDITOS | rz&ricas | PRACTICAS | TOTAL | HORAS | CREDITOS
Estudio . ] ] [
i 40 28 24 52 |1824% | 19% |

Estudios 9 o
Cepecificos 81 53 40 93 |3263% | 37%
Estudios de 5 OQ
Eocecnicea] @ 74 54 128 | 449% | 39%
Electivos 09 06 06 12 | 421% 4%
TOTAL 214 155 124 285 | 100% | 100%

Elaboracion: Equipo de Trabajo

CUADRO N° 11

RESUMEN DE HORAS Y CREDITOS POR CICLO
Programa Académico de Marketing y Negocios Internacionales
Universidad de Huédnuco
Plan de Estudios 2016

SEMANAL .SEMESTRAL
cICLO HT HP TH HT HP TH CREDITOS

| 14 12 26 224 192 416 20

I 14 12 26 | 224 | 192 416 20
il 14 14 28 | 224 | 224 448 21
v 16 12 28 | 256 | 192 448 22
v 17 10 o7 272 160 432 22
\ 16 12 28 | 256 | 192 448 22
VI 18 12 30 | 288 | 192 480 24
Vil 16 12 28 | 256 | 192 448 22
IX 16 12 28 | 256 | 192 448 22

X 14 10 24 224 160 384 19
Total 155 118 273 |2480| 1888 | 4368 214

Flaboracién: Equipo de Trabajo

27




PLAN DE ESTUDIOS 2016
RELACION DE CURSOS- HORAS — CREDITOS

cICLO |
Horas Horas
COD!GO AREA ASIGNATURAS semanales semestrales CREDITOS PRE-REQUISITO
HT (HP | TH | 41 HP [TH |
491601011 | G |INGLES| 1 4 5 | 16 | 64 | 80 3
491601021 | G |LENGUAJE | 3 2 | 5 | 48 | 32 80 4
METODOS Y TECNICAS
491601031 | G |DE ESTUDIOS| 2 2 4 132 32| 64 3
UNIVERSITARIOS.
491601041 | G |MATEMATICABASICA | | 3 2 5 | 48 | 32 | 80 4 |
491601051 PSICOLOGIA GENERAL. 3 0 3 | 48 48 3 '
ADMINISTRACION
491601061 | G | SENERAL. 2 2 4 | 32| 32| 64 3
TOTAL DE CREDITOS 14 18 26 | 224|192 416 20
CICLO I
| Horas Horas
cODIGO AREA ASIGNATURAS semanales semestrales CREDITOS PRE-REQUISITO
HT| HP | TH | HT |HP |TH
491602011 | G |INGLES I 4 5 |16 | 64 | 80 3 INGLES |
491602021 | G |LENGUAJE II 31 2 5 | 48 | 32 | 80 4 LENGUAJE |
. MATEMATICA
491602031 | G |MATEMATICA BASICAIl | 3 | 2 5 | 48 | 32 | 80 4 BASICA |
) ADMINISTRACI
491602041 | G |ECONOMIA GENERAL. 2| 2 4 | 32 | 32| 64 3 ON GENERAL
. CONTABILIDAD MATEMATICA™
ECOLOGIA Y
491802061 | G |PROTECCION DEL| 3| 0 | 3 | 48| - | 48 3 ESEIS%EFIA
MEDIO AMBIENTE.
TOTAL DE CREDITOS 14| 12 | 26 | 224 192 | 416 20
CICLO il
) ) HORAS HORAS
>ODRIGO AREA ASIGNATURAS SEMANALES SEMESTRALES . PRE-REQUISITO
HT] HP | TH | HT |HP |TH | CREDITOS
491603011 | E |INGLES 1l 4 5 16 | 64 | 80 3 INGLES |l
MATEMATICA ' :
491603021 | E |APLICADA A LOS| 3| 2 | 5 | 48 | 32 | 80 4 MATEMATICA
|NEGOCIOS R |
CONTABILIDAD DE CONTABILIDA
491603031 E COSTOS 3| 2 5 48 | 32 | 80 4 D GENERAL

28
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Programa Académico de Marketing y Negocios luternacionzles L
- ECONOMIA
491603041 E | MICROECONOMIA 3] 2 5 48 | 32 | 80 4 GENERAL
ORGANIZACION DE ADMINISTRAC
491603051 E | EVMPRESAS 9| 2 4 32 32 | 64 3 |ON GENERAL
ANLISIS DE LA ‘
491603061 | E |REALIDAD REGIONALY| 2 | 2 | 4 | 32 | 32 64 3 EZEEOM‘A
NACIONAL
TOTAL DE CREDITOS 14] 14 | 28 | 224 | 224 | 448
CICLO -1V
) ] HORAS - HORAS . RV} - 2
cODIGO | AREA ASIGNATURAS SEMANALES | SEMESTRALES | “RFPITO|  pRE/REQUISTTO
: HT[HP | TH | HT |[HP |TH
491604011 E |INGLES IV 1 4 5 16 | 84 | 80 3 INGLES Il
INFORMATICA ' MATEMATICA
4974021 E |APLICADA A LOS| 3 | 2 5 | 48 | 32 80 4 |APLICADA A LOS
g NEGOCIOS NEGOCIOS
FUNDAMENTOS DEL ORGANIZACION
4 ; G
481604031 | ES |MARKETING . 4 1 B 64 % DE EMPRESAS.
491604041 | E | MACROECONOMIA 312 | 5 |48 | 328 4 %'CROECONOM[
MATEMATICA CONTABILIDAD
481604051 E | ENANCIERA 5 | 2 5 | 48 | 32 | 80 4 OF COSTOS
ANALISIS DE LA
. DERECHO COMERCIAL REALIDAD
491604061 | E |y E\MPRESARIAL 2 | 2|4 3232|641 3 IREGIONAL Y
! NACIONAE==_
{ 7 = W8 e
TOTAL DE CREDITOS 16| 12 | 28 | 256 | 192 |4a8| 22 /& 2N
| —A— [ 2 e e ’",‘.’i
CICLO - V @/)\
P HORAS HORAS CREDITO
C¢ IGO0 | AREA ASIGNATURAS SEMANALES SEMESTRALES |S
e HT HP [ TH | HT 'HP | TH '
INFORMATICA
491605011 E |ESTADISTICA I 3 2 5 | 48 | 32 | 80 4 PARA LOS
NEGOCIOS
GERENCIA MATEMATICA
491605021 | E | 5iNANCIERA 3|2 5 48|32 8 | 4 |gNANCIERA
TEORIA MONETARIA Y MACROECONOM
481605031 | ES | 5] iT10A DE PRECIOS. Z L 2 4 | 32 | 32| 64 3 iA
| FUNDAMENTOS
491605041 | ES |MARKETING 32 | 5 |48 |32 80 4 DEL MARKETING
DERECHO
451605051 E |ETICAY DEONTOLOGIA| 4 | O 4 | 84 | - 64 4 COMERCIAL Y
EMPRESARIAL
LIDERAZGO Y TRABAJO ORGANIZACION
481605061 E |EN EQUIPO 2 | 2 4 | 32 | 32| 64 3 | OE EMPRESAS
TOTAL DE CREDITOS 17 | 10 | 27 | 272 | 160 | 432 22

20




CICLO - Vi

Wl Y
HORAS S orn
cODIGO | AREA ASIGNATURAS SEMANALES CREDITOS | PRE: “o‘@?o
HT| HP | TH |HT |HP |TH
491606011 | E |ESTADISTICAIl 3| 2 5 | 48 32 | 80 4 ESTADISTICA |
FINANZAS PARA LOS
491606021 | ES |NEGOCIOS 3| 2|5 14 32|80/ 4 ?@iﬂé&'%
INTERNACIONALES
MARKETING DE
491606031 SERVICIOS Y EL| 3| 2 | 5 | 48| 32| 80 4 | MARKETING
ES | NEUROMARKETING
PLANEAMIENTO ETICA Y
491606041 | E | porRATEGICO 3|2 |5 4132180 4 |peonTOLOGIA
TECRIA
COMERCIO MONETARIA v
4 2
491606051 | ES |\\TERNAGIONAL 212 |4 @82, @ 3 poLiTICA 3
| PRECIOS. =
GESTION __DE LA DERECHO
491606061 | E |CALIDAD Y SERVICIO| 2 | 2 | 4 | 32 | 32 | 64 3 |COMERGCIAL Y
AL CLIENTE EMPRESARIAL.
TOTAL DE CREDITOS 16 | 12 | 28 | 256 | 192 | 448| 22
CICLO - VII
. HORAS HORAS
cODIGO | AREA | ASIGNATURAS SEMANALES SEMESTRALES | CREDITOS | PRE-REQUISITO
HT| HP | TH  HT [HP |TH
. FINANZAS PARA
INVESTIGACION  DE LOS NEGOCIOS
491607011 | ES | VES) SAC 4| 2| 6 |64 32096 5 e NA CIONAL
ES
. | COMERCIO
CANALES DE , _
491607021 | ES | STRIsS sian 3] 2|5 48|32 8 4  |INTERNACION, —
i e MARKETING DE
491607031 PRODUCTO via| 2| 5 | 48|32 8| 4 |SERVICIOS Y
ES |pUBLICIDAD. SEUROMARKET'
METODOLOGIA DE LA
491607041 | E |INVESTIGACION 3| 2| 5 | 48|32/ 80 4 |ESTADISTICA Il
CIENTIFICA
491607051 I&EE%ISE?SISON - Spseloa
s IEeoes vl B 218 |48 @M 4 | INTERNACIONAL
ADUANAS :
GESTION DE LA
GALIDAD Y
4
491607061 | ES |GERENGCIADEVENTAS. | 2 | 2 | 4 32 | 32 | B4 B ermnes b
. CLIENTE.
TOTAL DE CREDITOS 18 | 12 | 30 {288 |192]|480 24
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CICLO - Vil - ]
, _ HORAS NCe,, HORASY) [
cODIGO | AREA ASIGNATURAS SEMANALES | | SEMESTRAFES | crepIToS _
HT| HP | TH | HT |HP |TH e -2
TALLER DE IDEAS DE INVESTIGACION
491 1
21808011 | ES |yeancios 31 2 | 5 |48 32|80 4 DE MERCADO
METODOLOGIA
491608021 | E |TESIS| 3| 2|5 48|32 /8| 4 |O& L
INVESTIGACION
CIENTIFICA
ESTRATEGIAS DE
491608031 | ES |NEGOCIOS 3 2 | 5148|3218 | 4 gﬁsﬁ%SSméNDE
INTERNACIONALES .
GERENCIA  DE
2491608041 | ES Eggﬁg&%’ﬁm 5| 2 | 5 |48 328 | 4 |PRODUCTO Y
: PUBLICIDAD.
- . LEGISLACION DE
77 608051 ENVASES Y . NEGOCIOS
ES | EMBALAJES 2| 2 |4 | 323264 3 ||NTERNACIONAL
ES
ES | ELECTIVO I 2| 2 4 | 32|32 64 3
VTR B GREGITOS 161 12 | 28 | 256|192 | 448 | 22
CICLO - IX
. HORAS . HORAS
cODIGO | AREA | ASIGNATURAS SEMANALES SEMESTRALES | cRreépiTOS
HT I HP | TH | HT | HP | TH PRE - REQUISITO
TALLER DE PLANES DE TALLER DE
491609011 | ES |NEGOCIOS DE| 3| 2 | 5 |48 |32 80 4 IDEAS DE
EXPORTACION NEGOCIOS
491608021 | E |TESIS I 31 2| 5 |48 32|80 4 TESIS |
= e B B ESTIOTECS
1609031 | ES |GESTION DE| 2 | 2 | 4 | 32|32 64 3 R NAT
EXPORTACION e
TALLER DE DISENO ESTRATEGIA
491609041 | ES |DIGITAL PARA| 3 | 2 | 5 | 48 | 32| 80 4 PROMOCIONAL
MARKETING
TRANSPORTE
ESY
401609051 | ES |INTERNACIONAL DE| 3 | 2 | 5 |48 |32 80 4  |ENVASES
EMBALAJES
CARGA
ES | ELECTIVO I 5 | 2 | 4 | 32|32 64 3
TOTAL DE CREDITOS 16 | 12 | 28 | 256! 192 | 448 -
CICLO - X
g 5 HORAS HORAS ’ ‘
CcODIGO AREA 1 ASIGNATURAS SEMANALES SEMESTRALES CREDITOS | PRE - REQUISITO

HT [HP| TH [HT [HP [TH




491610011 E |EVALUACION 80 4 TESIS Il
PROYECTOS
ol
491610021 | ES |INTELIGENCIA 80 4 B il
MERCADO =
EXPORTACION.
PROMOCION Y
491610031 | ES EEE’V(‘;ETF;%S{CO 3 12| 5 |48 32 80 4 | GESTION DE
| | EXPORTACION
TALLER DE
. MARKETING DISENO DIGITAL
491610041 | ES |\ cer o) SIONAL 3 (21 5 48 32 | 80 4 BARA
| MARKETING.
ES | ELECTIVO Il 2 (2] 4 323264 3
TOTAL DE CREDITOS 14 | 10| 24 | 224|160 | 384 19

PROGRAMA ACADEMICO DE MARKETING Y NEGOCIOS INTERNACIONALE]

PLAN DE ESTUDIOS 2016

RELACION DE CURSOS- HORAS - CREDITQS

ASIGNATURAS ELECTIVAS

Horas Horas /
CODIGO | AREA ASIGNATURAS semanales semestrales | “%07 | ciclo | /pRE-REQUISITO
i HT |HP| TH HT IHP | TH
: PLANEAMIENTO
491613011 | ES |GESTION DE VENTAS 2124 |82 32|64] 3 | o | EeTRATEGICO.
SISTEMA DE INVESTIGACION
491613021 | ES |INFORMACION 2(2] 4 |32|32(684) 3 |, DE
GERENCIAL MERCADO.
GESTION DE LA
: ' CALIDAD Y
491613031 | ES |LEGISLACIONTURISTICA| 3 | 0 | 3 | 48 | - 48| 3 | . | oZ;oigo AL —
CLIENTE. ™~
NORMAS % TALLER DE
491613041 | ES |INTERNACIONALES(NIC |2 | 2| 4 | 32 | 32 64| 3 IDEAS DE
Y NIF) NEGOCIOS.
FINANZAS
PARA LOS
491612051 | ES |WEROADOS DE 22| 4 |32|32]64 3 | IX | NEGOCIOS
INTERNACIONA
LES.
TEORIA
- _ MONETARIA
491613061 | ES |CONTROL INTERNO 2l2) 4 3232 (B4 B | o |vpeliienne
| PRECIOS.
TOTAL DE CREDITOS 18
TOTAL DE CREDITOS OBLIGATORIOS 9
TOTAL DE ELECTIVOS OBLIGATORIOS 3
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1. Medios:
2. Materiales: Bibliografia recomendada, mddule de estudio, direcciongs
Electrénicas relacionadas con la asignatura, calculadora
Financiera, equipo multimedia.
REQUISITOS DE APROBACION
1. Asistencia a clases tedricas y practicas 70% como minimo.
2. La nota final corresponde al promedio de las (3) evaluaciones: Tareas
Académicas, Examen de Medio Curso y Examen Final.
El examen sustitutorio reemplazara al examen final o parcial solamente.

4. Para que el alumno apruebe €l curso, la nota final debe ser mayor o igual a

9.2. Evaluacion de Aprendizaje (Sistema de Evaluacion)

EVALUACION

El proceso de evaluacién del aprendizaje es permanente, integral y continua en todas
las unidades de aprendizaje, utilizando instrumentos que permitan evaluar
competencias alcanzadas por los estudiantes.

En cuanto a los aspectos o dominios del aprendizaje a evaluar son los siguientes:
Conceptual: donde se encuentra el conocimiento en torno al area o a la asignatura y
analisis de los contenidos desarrollados en la asignatura.

Procedimental: se considera las habilidades, destrezas y aplicacion de los
contenidos impartido, que permiten resolver situaciones problematicas de la
asignatura.

Actitudinal: considera las actitudes y conductas que presentan los estudiantes con
relacion a sus estudios, sus companeros, personal docente, administrative, pacientes,
usuarios de los servicio al publico, asi como frente a la obligacién de cuidado de los
bienes de la universidad.

El sistema de evaluacion se ajusta a las caracteristicas y competencias de los
contenidos desarroliados y el procedimiento didactico.

El sistema de evaluacion comprende:

- Examen de entrada (referencial y opcional).

- Tarea Académica y Evaluacion Formativa (permanente).
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- Exdmen de medio curso.
- Examen Final.

- Examen Sustitutoric.

evaluacion.
El docente debe registrar las notas de Tareas Académicas de manera obligatoria y

respetandc las fechas del calendario académico, en el Sistema de Registro
Electronico de la Universidad de Huanuco. El registro de las notas de los examenes
(EMC, EFC Y SUS) esta a cargo de la oficina de Evaluacion y Desarrollo Académico
(OEDA). De igual manera el docente considerar las notas procesadas en el registro
auxiliar de evaluacion.
- La nota final corresponde al promedio de las (3) tres evaluaciones: Tarea
académicas, examen de medio curso y examen final,
1. Tareas Académicas (T.A)
o Practicas calificadas
o Talleres grupales

2. Examen de Medio Curso (E.M.C))
3. Examen Finat (E.F.)
El sistema de evaluacién formativa contempla una o mas de las siguientes
modalidades:

- Prueba escrita 0 monitoreo.

- Participacion o aportes en la clase

- Seminarios- Talleres — jornadas- Congresos.

-~ Debates en grupos.

- Trabajos de investigacion.

- Précticas Especiales.

- Resolucion de casos y problemas

- Trabajo de laboratorio.

- Participacién civica y Desarrollo Humano

- Otros criterios, indicados en el silabus.
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PROGRAMA ACADEMICO DE
MARKETING Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
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DATOS INFORMATIVOS

e B

1.1.1.2

1.1 Asignatura : Matematica Financiera

1.2 Codigo : 0102030405

1.3 Pre-requisita : Matematica Basica Il

1.4 Naturaleza : Obligatoric

1.5 Ciclo } 1

1.6 Semestire Académico : 2015-1¢Del ¢+ 4 &l 1 1)
.7 Créditos : 04( HT: 02; HP:03)

1.8 Docente

H.SUMILLA

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especificos

Caracter: Teorico practico.
Propésito: Contribuir 2 que el estudiante adquiera destrezas en la toma de decisiones financieras

basadas en célculos basicos de Matematica Financiera.
Contenido: Nociones Preliminares. Interés Simple y Compuesto. Los Seis Factores de la Matematica
Financiera. Simulacion Financiera. Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno y Razén Beneficio Costo.

inflacion. Depreciacion,

m, COMPETENCIA GENERAL
Adquiere destrezas en calculos basicos de la Matematica Financiera como interés nominal, interés
efectivo, uso de los factores y analiza las técnicas para evaluar alternativas econdmicas y financieras

considerando el valor presente, tasa de retorno y la razon beneficio / costo.
PROGRAMACION DE UNIDADES
PRIMERA UNIDAD: NOCIONES PRELIMINARES

COMPETENCIAS

Conceptualiza correctamente el valor del dinero en el tiempo.
Valora el papel de la Matematica Financiera en la toma de decisiones.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES
Comprende los conceptos basicos y la terminologia de la Matematica Financiera.

((
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CONTENIDOS ACTITUDINALES

Explica el rol de la Matematica Financi

i

NOCIONES PRELIMINARES - Clases tebricas. Semana 1 7.14%
- Lecturas
recomendadas.

CONTENIDOS CONCEPTUALES METODOLOGIA DURACION

- Eldinero y el sistema financiero

- Los bancos

- El sisterna financiero

- Banco Central de Reserva del Peru

Superintendencia de Banica y Segquros

y AFP

- Conceptualizacion de la Matemaética
Financiera

- ¢Qué son las finanzas?

- Financiamiento interno y externo Semana 2

- Mercado financiero

- Valor del dinero en el liempo 14.28%

EVALUACION:; CONTROL DE LECTURA
SEGUNDA UNIDAD: INTERES SIMPLE Y COMPUESTO

COMPETENCIAS
Define el periodo de capitalizacion, la tasa de interés, nominal. tasa de interés efectiva y el

periodo de pago.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES
Realiza célculos relacionados con &l interés y con la tasa de interés,
Calcula el interés simple y compuesto para uno o mas periodos.

CONTENIDOS ACTITUDINALES
Desarrolla aptitudes para hacer calculos de matematica financiera, ufilizando periodos y

capitalizacion diferentes a un afo.

%

CONTENIDCS CONCEPTUALES METODOLOGIA DURACION AVANC
INTERES SIMPLE Y COMPUESTO . Clases tetricas. Semana 3 21.42%
- Interés simple - Solucion de
P Iards gjercicios y casos.
Tane da.inlerss ) Ir_:c?c;gzzdadas
- Equivalencia '
Interés simple para mas de un periodo
- Interés al rebatir
= lnterés total
- Interés compuesto
- Tasa de interes: Nominal y efectiva NeEna g
- Tasas equivalentes 28.568%

EVALUACION: PRACTICA CALIFICADA N 1




Calcula los flujos de efectivo a partir de su valor actual y de su valor future.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALE.S
Demuestra cada uno de los seis factores y hace uso de eilos en calculos de capitalizacion,

actualizacion vy anualidades de flujos de dinero.

CONTENIDOS ACTITUDINALES

Entiende y valora la demostracion de las férmulas de los factores de matematica financiera y la

forma como se utilizan.

CONTENIDOS CONCEPTUALES

METODOLOGIA

DURACION

%
AVANC

LOS SEIS FACTORES DE LA
MATEMATICA FINANCIERA

Los Seis Factores de la
Matematica Financiera
Factores simples:

s Factor simple de capitalizacion
o Factor simple de actualizacion
Factores con series uniformes o

anualidades vencidas:
o Factor de actualizacion de la
serie
Factor de recuperacion de
capital
o Factor de capitalizacion de la
serie
o Factor de depdsito al fondo de
amortizacion
Relacion entre factores
Series o anualidades anlicipadas
Series o anualidades diferidas
Casos resuellos:
o Determinacion de la tasa de
interes
= Compensacion por Tiempo de
Sewvicio
o Créditos con Cuota Inicial

2

Clases tedricas.
Solucion de
ejercicios y casos.
Lecturas
recomendadas.

Semana §

Semana 6

Semana 7

35.70%

42.84%

49.88%

PRACTICA CALIFICADA N° 2

EXAMEN DE MEDIO CURSO:

COMPETENCIAS

CUARTA UNIDAD: SIMULACION FINANCIERA

Semana 8

Realiza calculos de simulacién financiera con los sistemas de cuotas iguales, amortizaciones

iguales y amortizaciones diferidas.



UNIVERSIDAD DE HUANUCO

A=, ,
’éé‘.ﬁnanciepas}:f'
N ng P

\-\_‘: > i

CONTENIDOS ACTITUDINALES \ S i
Evaluz alternativas con base en el valor presente, valor futuro y el costo capitalizad N\ - 3>
%
CONTENIDOS CONCEPTUALES " METODOLOGIA DURACION AVANC
SIMULACION FINANCIERA - Clases tedricas. Semana 9 57.12%
Sistema de cuotas iguales . S.‘;lf;é?gs casosde
Sistema de amortizaciones iguales Lj i y ‘
. Sistema de amortizaciones diferidas ) reecolr-'nend il
Uso de simuladores financieros con © R
Microsoft Excel Semana 10 64.26%

TALLER GRUPAL

QUINTA UNIDAD: VALOR ACTUAL NETO, TASA INTERNA DE RETORNO Y RAZON BENEFICIO
COSTO

COMPETENCIAS
Selecciona la mejor entre dos o mas alternativas de inversion, utilizando los métodos de

evaluacion: VAN, TIR y Razén B/C.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES
Calcula |5 tasa interna de retorno, el valor actual neto y la razdn beneficic costo mediante una

ecuacion de flujos periddicos de dinero.

CONTENIDOS ACTITUDINALES
Entiende el analisis y los criterios de decision de la tasa interna de retomo y el valor actual neto

en la evaluacion de proyectos de inversion.

%
CONTENIDOS CONCEPTUALES METODOLOGIA DURACION AVANC
VALOR ACTUAL NETQ, TASA INTERNA S Clases teoricas. Semana 11 71.40%
DE RETORNO Y RAZON BENEFiclo |~  Selucion de
ejercicios y Casos.
COSTO - Lecturas
recomendadas.

. Introduccion :
- Valor actual neto o
- Criterios de decision Semais 12 78.54% |
- Tasa interna de retorno
. Criterios de decision
Razan beneficio costo
» Criterios de decision
PRACTICA CALIFICADAN® 3




SEXTA UNIDAD: INFLACION

COMPETENCIAS
Calcula el valor presente de un capital o uj flujo de dinero considerando la tasa 'k

Define el significado de una tasa de i

inflacion.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES
Resuelve casos relacionados al valor del dinero en el tiempo, considerando la inflacion.

CONTENIDOS ACTITUDINALES

Considera la importancia de la inflacién en los analisis financieros.

%

CONTENIDOS CONCEPTUALES METODOLOGIA DURACION | AVANC
Clases tedricas. | ol
INELACION - Solucion 9 Semanai13 | 85.68%
ejercicios y casos. i |
- Definicion - Lecturas
- Causas que originan la inflacion recomendadas.

- Lainflacion y los ahorros bancarios

- Tasa de interés gjustada por inflacion
- Tasa de interés real

- Inflacion acumulada

- Proyeccion de la inflacion

TALLER GRUPAL
SEPTIMA UNIDAD: DEPRECIACION

COMPETENCIAS
Calculz la depreciacion de un activo con el proposite de recuperar su inversion.

N’

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES
Resuelve caso utilizando los métodos de depreciacion en linea recta, saldo decreciente y fondo

de amortizacion.

CONTENIDOS ACTITUDINALES
Valora la importancia de la depreciacién y su consideracion en los estados financieros,

%

CONTENIDOS CONCEPTUALES METODOLOGIA DURACION AVANC
DEPRECIACION - Clases tedricas. Semana 14 92.82%
L - Solucién de
- Concepto de depreciacion ejercicios y casos.

- Causas de la depreciacion

- Términos empleados en el calculo de
la depreciacidn

- Metodos de depreciacion

- Lecturas
recomendadas,

40
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o Meétodo de depreciacion en linea

recta
o Método de depreciacion de saldo Semana 15 100.00%
decreciente
o Método del fondo de
amortizacion
& Metodo del interés sobre la
inversion

- Efecto de la depreciacidon scbre el
impuesto a la renta

PRACTICA CALIFICADA N° 4

EXAMEN FINAL: Semana 18

EXAMEN SUSTITUTORIO: Semana 17
ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

8.2 ENSENANZA Y APRENDIZAJE

1. Ensefianza de las matematicas a partir de su propia génesis
La asignatura debe ser ensefada considerando las capacidades intelectuales de los

estudiantes y no a partir de |a sistematicidad que caracteriza a la propia Matematica Financiera.
Tiene que ser concebida de acuerdo con el desarrollo natural de ios estudiantes, recreando

siempre los conceptes matematicos.

2. Ensenanza orientada hacia la resolucion de ejercicios y casos
La resolucion de ejercicios y casos permite que el estudiante desarrolle su capacidad de buscar

ideas y estrategias para llegar a una solucion adecuada.

3. Ensenanza de las matematicas orientada hacia objetivos formativos
Los estudiantes deben concebir las matematicas como parte de su formacion profesional, la

cual les servira tanto para el desarrollo de sus potencialidades intelectuales como para un

mejor y eficiente desenvolvimiento en la sociedad.

4. Ensenanza basada en las tecnologias de la informacion y comunicacion
Existen programas informaticos, que usados adecuadamente, permiten resolver los ejercicios y

casos en menor tiempo; sin émbargo, no deberia sustituir, por ningun motive, la presencia y el
papel fundamental del docente.
8.2 MEDIOS Y MATERIALES

1. Medios: Estudio de casos practicos, lectura seleccionadas.

2. Materiales: Bibliografia recomendada, modulo de estudio, direcciones electrénicas
relacionadas con la asignatura, calculadora financiera, eguipo muliimedia.




1.1.1.3 VL. EVALUACION c0
La evaluacién sera permanente de acuerdd a lo establecido en €l Reglamento General de Estudics. Se

realiza en base al 100% de los temas tratados y al logro de las competencias propuestas en cada

unidad de estudio. Comprende los siguientes aspectos:

1. Tareas Académicas (T.A)
Practicas calificadas
2 Talleres grupales.
2. Examen de Medio Curso (E.M.C))
3. Examen Final. (E.F.)

Vil. REQUISITOS DE APROBACION

1. Asistencia a clases tedricas y practicas 70% como minimo.

2. La nota final corresponde al promedic de las (3) evaluaciones: Tareas Académicas, Examen de
Medio Curso y Examen Final.

3. Elexamen sustitutorio reemplazara al examen de medio curso o final solamente.

4, Para que el alumno apruebe el curso, la nota final debe ser mayor o igual a 10.5.

(\

VIl REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

8.1 BIBLIOGRAFIA BASICA

« ESPINOZA Abdias. Manual del Analista Financiero. Sociedad de Ingenieros Economistas,
Lima,

« GARCIA. Matematicas Financieras, Editorial PEARSON.
o LOPEZ SANCHEZ JORGE. Médulo Basico de Matematica Financiera. UDH. 2010.

8.2 BIBLIOGRAFIA COMPLENMENTARIA
« RIGGS. Ingenieria Econémica. Editorial ALFACMEGA, 4° Edicién, 2002,
e WHITE. Ingenieria Economica. Editorial LIMUSA. 2° Edicion 2001.
«  GITMAN. Principios de Administracion Financiera. Editcrial PEARSON, 8° Edicion, 2000,
» BLANK. Ingenieria Econdmica. Editorial Mc GRAW-HILL, 4° Edicion, 1889.
s« OCHOA. Administracion Financiera. Editorial Mc GRAW-HILL. 1° Edicion 2002,
s KIYOSAKI, Robert. Padre rico padre pobre. Editorial Aguilar, 2005.
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9.4. Lineas de investigacii i3S SR o

objetivo de que puedan especializarse en una o méas de las areas que se Strec
Gestion de Mercados, Gestion de Marketing, Gestion de Exportaciones. Estas

n.

especializaciones se obtendran cursando una secuencia de asignaturas obligatorias
del Plan de Estudios, que seran los prerrequisitos para el curso electivo de

especializacion.

Concluida la secuencia de estudios y cumpliendo con fas exigencias de las
evaluaciones, los estudiantes tendréan la posibilidad de obtener una certificacién

otorgada por la Universidad de Huanuco, por la especializacién cursada.

CURSO ELECTIVO ESPECIALIZACION

Sistema de Informacion Gerencial / » L
Gestion de Investigacidn de Mercados.

Legislacion Turistica

Gestion de Ventas / Mercados de | Gestion de Marketing.

Valores

Normas internacionales ( NIC Y NIF). | Gestion de Exportaciones.

| / Control Interno.

ESPECIALIDADES:

1.- ESPECIALIDAD: INVESTIGACION DE MERCADO

GESTION DE MERCADO

La asignatura dotara al alumno de las herramientas que facilitaran el estudio de la oferta y la
demanda y sus factores que determinan su comportamiento en la economia, local, nacional,

el papel del estado para regular los diferentes tipos de mercado asi también esto le permitira




PLANES DE
IDEAS DE NEGOCIOS DE INTELIGENCIA, T GESTION DE
NEGOCIOS EXPORTACION DE MERCADOQS MERCADOS
e o ta & =
ELECTIVOS 5 SISTEMA DE LEGISLACION
INFORMACION TURISTICA
GERENCIAL

2.- ESPECIALIDAD: GESTION DE MARKETING.

GESTION DE MARKETING

Lz asignatura busca impulsar el dominio de conocimientos que permitan el desarrollo de
productos dentro de un entorno compeﬁt%vo. Por ello se realiza un recorrido que parte de la
informacién del mercado y finaliza en el lanzamiento de bienes y servicios que satisfagan las
necesidades de los clientes. Se abarcara temas como la introduccion al disefio de producto,
ciclo de vida del producto, proceso de creacion de producto, ldentificacion de necesidades
de clientes. desarrollo de modelos técnicos del producto, generacidon de concepto de
productos, disefio para fabricacion y ensamblaje, carteras de productos, analisis del valor,
interaccion entre el disefio del producto y el disefio del proceso, elementos que caracterizan
las personalizacion del producto, factores de éxito y de fracaso de un producto, estrategias

para la introduccién de nuevos productos, proceso de desarrcllo de nuevos productos, entre

otres.
/
GERENCIA DE TALLER DE
MARKETING PRODUCTO Y DISENO MARKETING , GESTION DE
PUBLICIDAD DIGITAL PARA INTERNACIONAL MARKETING
MARKETING
ELECTIVOS GESTION DE —_— MERCADOS DE
VENTAS VALORES
e
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GESTION DE EXPORTACIONES

La asignatura permitira que el alumno conozca las herramientas necesarias p
actividad exportadora, determinando ios mercados posibles para productos determinados y
de esta manera poder establecer y definir las estrategias para interactuar con mercados

internacionales.

-

COMERCIO CANALESDE ESTRATEGIAS DE GESTION DE

DISTRUBUCION NEGOCIOS COMERCIO

INTERNACIONAL ELECTRONICO EXPORTACIONES
INTERNACIONALES

CONTROL i NORMAS
ELE CTlVOS . INTERNO —] INTERNACIONALES
(NIC Y NIF) .(E).

9.5. Practicas pre Profesionales e Internado

AREA DE PRACTICAS PRE - PROFESIONALES

PRACTICA PRE-PROFESIONAL |
Puede realizarse en las diversas organizaciones publicas y privadas. Las actividades a
realizarse deberan guardar relacién con el area de formacién especializada del
programa académico de Marketing y Negocios Internacionales, tales como:
Marketing, Investigacion de mercado, Gerencia del Producto y Envases / embalajes,
Gerencia financiera, Marketing de servicios y otros.
Las PPP consideran las modalidades siguientes:
a) Por convenic entre la Universidad de Hudnuco con organizaciones
publicas o privadas,
b) A solicitud de alguna organizacién publica o privada y

c) A solicitud del estudiante interesado.




\bs actividades a realizarse deben guardar relacién con el area de formacion especializada del

!
5 ;Fgrograma Académico.

requisitoc para desarrollar las Practicas Pre Profesional |, haber aprobado todas las

o EXTENSION CULTURAL
Extension Cultural, son las actividades, con que cuenta ia Universidad de Huanuco, para
ampliar y divulgar sus servicios, a favor de quienes no son sus estudiantes fregulares,
mediante seminarios y demas programas destinados a la difusién de conocinientos; asi
como a las actividades de servicios tendientes a procurar el bienestar general y la
satisfaccién de las necesidades de la sociedad.

La Extensién Cultural se realiza mediante, los siguientes programas:

a.- Cursos de Capacitacion Cientifico- Tecnolégicos.

b.- Extension Cultural y Artistica.

¢.- Produccion de bieries y prestacion de servicios.

Los cursos de Capacitacion, estan orientados a contribuir en la formacion de los docentes y
la sociedad en general, con el Unico afén de aportar a la solucion de los problemas locales,
regionales y nacionales. Estos pueden ser:

a.- A nivel tecnico.

b.- De actualizacidn.

c.- De orientacion vocacional.

l.as actividades de capacitacion son:

a.- Publicacién y difusion de revistas, textos, libros, nomografias.

b.- Foros, simposios, congresos, sobre asuntos de interés local regional nacional e
internacional.

c.- Seminarios, charlas, campanas , conferencia, expo ferias, encuentros.

d.- Jornadas, conversatorios, locales, regionales, nacionales e internacionales.

e.- Jornadas de orientacion vocacional.

Toda otra actividad gue sefiala las instancias superiores.

La extension Cultural y Artistica, son actividades que constituyen a las revaloracion y
consolidacién de la identidad regional y nacional, sobre la base de nuestras raices historicas
e incorporando los avances y aportes de la cultura universal.

Las actividades culturales artisticas y deportivas, son:
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folklore y otros.
b.- Seminarios, foros, talleres, artisticos, depor
c.- Capacitacion en conservacion de patrimonio cultura

d.- Capacitacion deportivas.

f.- Exposiciones, concursos, ferias y juegos florales.
La produccién de bienes y prestacion de servicios, es el proceso orientado a brindar los
servicios técnico y profesionales a al comunidad, mediante la transferencia de

conocimientos y tecnologia.

o PROYECCION SOCIAL

La Proyeccidon Social, son las actividades que permiten fortalecer la presencia de la
Universidad de Huanuco con su entorno, en donde se vincula directamente con la sociedad,
captando sus necesidades, para contribuir a la solucion de sus problemas y mejoramiento
de sus calidad de vida, especialmente las relacionadas con el desarrollo humano, a través
de proyectos de desarrcllo local y regional.

La Proyeccidn Social, es el conjunto de actividades que realiza la Universidad, con el fin de:
a.- Investigacidn sobre |la realidad, regional y nacional.

b.- Brindar asistencia técnica, a través de, ase'sorias‘ consultorias y orientaciones, en todos
ios ambitos profesionales, que brinda la Universidad.

c.- Practicas de campo y visitas técnicas.

d.- Campanas de solidaridad, de asistencia en salud integral( odontoldgico, enfermeria,
obstetricia y psicologico).

e.- Campanas en promocion y prevencion sostenible (reforestacién, segregacion de residuos
y otros).

f.- Asesoramiento y seguimiento juridico.

g.- Asescramiento y seguimiento empresarial.

h.- Campafas humanitarias, sociales y espirituales.




Xl.- SUMILLAS
S //—'«.“,‘;’;?\
el de o™ PLAN DE ESTUDIOS 2016 (f,\g?“ %%

SUMILLAS o= %)
S s
ASIGNATURAS OBLIGATORIAS "%aﬁ

PRIMER CICLO

PRIMER CICLO
INGLES |
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.

Caracter: Tedrico - Practico. "
Propésito: Que el alumno adquiera los conocimientos basicos del idioma que le permita -

tener una base solida en estructuras gramaticales para fortalecer la comprension lectora.
Contenido: Pronombres personales. Tiempo presente simple y tiempo presente continuo.

Técnicas de comprension de lectura.

LENGUAJE |
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.

Caracter: Tedrico - Practico.
Propdsito: Que el alumno desarrolle actividades que promuevan el correcto uso del
lenguaje a partir del uso de las normas de ortografia, la redaccion de documentos y textos y
el habito y comprension de lecturas.
Contenido: Ortografia de la acentuacion v tildacion. Ortografia de la puntuacion. Redaccion,

plan de redaccion, presentacién de material escrito. Comprension lectora.

METODOS Y TECNICAS DEL ESTUDIO UNIVERSITARIO
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general,

Caracter: Teorico - Practico.

Propésito: La formacidn del estudiante universitario en el manejo de métodos y tecnicas de
estudio, procesamiento de datos e introduccidon-a la investigacion cientifica.

Contenido: la Universidad. La ciencia. La memoria. La atencion. El estudio. El aprendizaje.
La lectura. Técnicas y toma de apuntes. Organizadores del conocimiento. Registro

bibliografico. Monografias, redaccidn y exposicién.
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MATEMATICA BASICA |

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién general.
Caracter: Tedrico - Practico. \
Propdsito: Que el alumno adquiera conocimientos basicos de matematica, nec
fa continuacion de sus estudios.
Contenido: Abarca fundamentalmente el estudio de tdpicos de aritmeética y aig
siguientes contenidos: Aritmética: Sistemas de numeracion, numeros naturales, num
racionales, numeros enteros, divisibilidad, razones y proporciones, regla de tres, porcentajes
y sumatorias. Algebra: Expresiones algebraicas, monomios, polinomios, operaciones con
monomios y polinomios, productos notables, teorema del residuo, ecuaciones enteras,

factorizacién, minimo comun multiplo, maximo comun divisor, fracciones algebraicas,

ecuaciones fraccionarias.

PSICOLOGIA GENERAL
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.
Carécter: Tedrico.

Proposito: Estudiar la ciencia psicologica y las diversas areas de aplicacion
Contenido: la ciencia de la Psicologia. Métodos de investigacion en Psicologia. Bases
bioldgicas de La conducta. Sensacion y percepcion. Inteligencia y capacidades mentales.

Motivacion y emocién. La personalidad. El estrés y Psicologia de la Salud. Trastornos

psicologicos. Psicologia social.

ADMINISTRACION GENERAL

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.

Caracter: Teorico.

Propdsito: Que el alumno comprenda la importancia de la Administracion como actividad
humana, asi como también conozca, analice y pueda aplicar los principios de la

administracion para mejorar el desempenio de su area de trabajo.
Contenido: Naturaleza y evolucion historica de la Administracion. Aportes a la

Administracion, la Administracién como ciencia. Empresa elementos y recursos. El proceso

administrativo, el entorno empresarial.

SEGUNDO CICLO

INGLES 1I
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.

Caracter; Teorico - Practico.




Proposito: Incrementar en el alumno con el estudio del inglés nuevas posibilidades
Z N - .

“competitivas para acceder a mayores oportunidades laborales.

sg1

= Céfi)ntenido: Estructuras gramaticales del tiempo pasado simple; el tiempo pasado continuo:

LENGUAJE Il

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al éarea de formacion generallj

Caracter: Tedrico - Practico. - t@ce-?
Propésito: Es el estudio tedrico — cientifico de la lengua v el perfeccionamiento de Ta lengua

oral y.escrita.
Contenido: La comunicacion; elementos constitutivos; fendmenos gue intervienen en el —

proceso comunicativo; clases de comunicacion; el lenguaje; la lengua y el habla; fonologia;
morfologia; categorias gramaticales; el lenguaje oral; técnicas para hablar en publico: la

obra literaria y la narracion.

MATEMATICA BASICA I

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.

Caracter: Tedrico - Practico.

Propésito: Que el alumno comprenda que debe integrar las matematicas en el analisis
cuantitativo y en la toma de decisiones en el campo de las ciencias empresariales.
Contenido: Abarca fundamentalmente el estudio de los siguientes tdpicos: ecuaciones de
una variable, desigualdades, lineas rectas, funciones y sus graficas, logaritmos vy

exponenciales, matrices y determinantes. S

ECONOMIA GENERAL

Naturaleza del curso: obligatorio y pertenece al area de formacion general.

Caracter: Teobrico - Practico.

Propésito: A partir, de un desarrollo tedrico el estudiante conceptualice los fundamentos de
la economia como ciencia y sus caracteristicas en el marco social, politico, econc’nmico y
empresarial.

Contenido: Costos de oportunidad; flujo circular de la economia; teoria de la oferta y
demanda; equilibric de mercado; produccién y costos de produccién. La asignatura consta
de seis unidades: elementos (conceptos) basicos de la ciencia econdmica; La circulacion;

teoria de la produccion; contabilidad nacional, dinero y sistema financiero; el estado en la

economia; sector externo y ciclos econémicos.
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CONTABILIDAD GENERAL
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién general

Caracter: Tedrico - Practico.

fuente y su registro en los distintos libros contables.
Contenido: Generalidades. Libros contables. Sistemas contables, cuentas, partida doble,
PCGE. Registro contable en los libros mas importantes (Libro de Inventarios y Balance,
Libro Diario). Libro Mayor, registros auxiliares (Libro Caja y Bancos) y el Balance de

Comprobacion.

ECOLOGIA Y PROTECCION DEL MEDIO AMBIENTE
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion general.
Caracter: Tedrico.

Proposito: Es que a partir del marco tedrico, el estudiante reconozca el valor de la ecologia
como ciencia que promueve el equilibrio armédnico entre el medio ambiente y los seres vivos:
asi mismo, analice y reflexione sobre su contribucién en la solucién de los problemas
ambientales originados en el sector empresarial.

Contenido: Abarca los siguientes aspectos: conceptos basicos, los ecosistemas, los
recursos naturales y sostenibilidad, contaminacién ambiental, legislacion ambiental,
economia y ecologia, responsabilidad social empresarial. Fundamentos de ecologia y
desarrollo sostenible, Principios de los bionegocios internacionales, Regulacicnes
internacionales sobre los bionegocios, Politicas y estrategias de bionegocios internacionales
para mitigar cambios climaticos.

La asignatura exige del estudiante la presentacion de una monografia sobre las

regulaciones internacicnales sobre bionegocios y su aplicacion en casos de exporiaciones

peruanas.

TERCER CICLO i

INGLES Iii
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al drea de estudios especificos.

Caracter: Tedrico - Practico.
Propodsito: Capacitar al alumno en el correcto uso de las estructuras gramaticales que le

permitan acceder y comprender toda informacion en ingles de manera que pueda ampliar su

horizonte cultural y académico cientifico.




Contenido: Tiempo pasado simple. Tiempo presente perfecto continuo. Oraciones

condicionales. Voz pasiva en presente y en pasado simple.

/

// CONTABILIDAD DE COSTOS

-

general, aplicande el Plan Contable y du dinamica, utilizando debidamente los documentos
fuente y su registro en los distintos libros contables.

Contenide: Generalidades. Libros contables_ Siste.mas contables, cuentas, partida doble,
PCGE. Registro contable en los libros mas importantes (Libro de Inventarios y Balance,
Libro Diario). Libro Mayor, registros auxiliares (Libro Caja y Bancos) y el Balance de

Comprobacion.

(

MATEMATICA APLICADA A LOS NEGOCIOS

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especificos.

Caracter: Teorico - Practico.

Proposito: Que el alumno adguiera conocimientos matematicos, necesarios para su
aplicacion en el campo de las ciencias empresariales

Contenido: Abarca fundamentalmente el estudio de los siguientes topicos: Limites vy
continuidad, la derivada, diferenciacion, derivadas de orden superior, optimizacién, la

integral y la integral definida.

MICROECONOMIA

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especificos. »
Caracter: Teodrico - Practico.

Proposito: Desarrollar en el estudiante su capacidad critica y analitica en base a los

conceptos de la microeconomia relacionados al comportamiento del consumidor, de los

productores y del mercado.
Contenido: La ciencia econdmica. Metodologia de la ciencia econdmica. Demanda y Oferta,

equilibrio en el mercado. Elasticidad. Afectaciones del mercado. Conducta del consumidor.
Funcién de la produccion. Costos de produccidn. Costos econdmicos isccuantas e

isocostes. Competencia perfecta. Moncpolios y oligopolios.

ORGANIZACION DE EMPRESAS

Naturaleza del Curso: Es obligatoric y pertenece al area de estudios especificos.

Caracter: Tebrico - Practico.

Lh
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Propésito: El alumno conocera los procedimientos y técnicas que le permitan desarrollar,

estructuras organizacionales, que respondan a las necesidades de la organizacion,

areas y/o departamentos de las empresas, fundamentos y tesis de la estructure
organizacional, mecanismos de coordinacion, las partes y personas en una organizacion,
parametros de un disefio, estructura y contexto, tipos de organizacién y configuraciones, la

estructura simple u organizacion empresarial, la burocracia mecénica u organizacion

Caracter: Teorico - Practico.
Propésito: Introducir al estudiante en el contexto de la realidad nacional, partiendo de
nuestra geografia. diversidad cultural y biolégica, recursos naturales, acontecimientos
historicos, economia, educacién y cultura, enfatizando el analisis critico. Asimismo, se
analiza la estructura del Estado con sus tres poderes.

Contenido: El Peru, Aspecto Fisico y Geografico. Formacion del Estado Peruano.

Regionalizacion y Gobiernos Locales. Identidad Peruana y Peruanidad. Globalizacion.

Estructura Socio-Cultural y Econdmica.

CUARTO CICLO

INGLES IV
Naturaleza del curso: Obligatoric y pertenece al érea de estudios especificos.

Caracter: Tedrico - Practico.

Proposito: Que el alumno desarrolle conocimientos en el idioma y alcance una mayor
fluidez en la comunicacién con hablantes de otros paises, potenciando su destreza y
capacidad comunicativa en inglés

Contenido; Pasado perfecto y compuesto. Identifica Who, What, Which Como conectores.
Se revisa los participios pasados. Practica must - musn't. Conceptualiza el pasado continuo.

Identifica verbos compuestos, conoce la voz pasiva y el condicional.
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/

financieras basadas en calculos basicos de Matematica Financiera.
Contenido: Nociones Preliminares. Interés Simple y Compuesto. Los Seis Factores de la
Matematica Financiera. Simulacion Financiera. Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno vy

Razon Beneficio Costo. Inflacion. Depreciacion.

INFORMATICA APLICADA A LOS NEGOCIOS

Naturaleza del curso: Cbligatorio y pertenece al area de estudios especificos.

Caracter: Teérico - Practico.

Propdsito: Proporcionar a los estudiantes las herramientas de computacion de uso
frecuente en su desarrollo profesional, para optimizar su trabajo acorde con los
avances de la tecnologia informatica.

Contenido: los conocimientos basicos del sistema informatico: hardware software,
manejo de la informacién almacenada, procesamiento de textos (MS WORD),
busqueda, recepcidn emision de informacién y comunicacion a nivel mundial
(internet), calculos matematicos y estadisticos (MS EXCEL), software educativo (MS
POWER POINT 2013).

MACROECONOMIA

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudics especificos.

Caracter: Teorico - Practico.

Proposito: Contribuir a que el estudiante adguiera los conocimientos y conceptos
macroeconomicos mas significativos, tales como PIB, inflacion y desempleo. Asimismo, se
pretende cfrecer un modelo de analisis gue permita describir de la mejor manera posible el
funcionamiento de la realidad macroeconémica en la que nos movemos

Contenido: conceptos, variables y modelos basicos de la macroeconomia. Comprende los
siguientes topicos: Empleo y producto; eccnomia abierta (modelo IS - LM); déficit, inflacion

balanza de pagos; el consumo y el ahorro, politicas fiscales, monetarias.

FUNDAMENTOS DEL MARKETING
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion de especialidad.

Caracter: Teodrico - Practico.
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Propdsito: Contribuir a que el estudiante adquiera los conocimientos y las habilidades

servicios en entornos de comercio y negocios.
Contenido: Fundamentos del Marketing, comporta

mercados, estrategias competitivas, el market]

DERECHO COMERCIAL Y EMPRESARIAL \z
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al é-'r'éré.'.ff
Caracter: Teodrico - Practico.

Proposito: Propicia en el estudiante el analisis de las diversas instituciones juridicas del
Derecho Comercial y Empresarial, asi como los dispositivos legales que lo amparan.
Contenido: Tiene la finalidad de preparar a los estudiantes en el estudio de la sociedad
comercial y su responsabilidad tributaria. dotando asimismo del contenido tematico
necesario, para el analisis y utilizacion juridica de los diversos titulos valores. Avizorando el
panorama que la evolucion del derecho comercial ha llevado a un sector importante en la
doctrina como el nuevo derecho de la empresa.

Se analizan el contrato de sociedad, clases de sociedad, la sociedad de responsabilidad
limitada, sociedad colectiva, comandita simple, sociedades irregulares, sociedades civiles,
titulos valores, etc. Contratos especiales de comercio referidos en el Libro Il del Cdodigo de
Comercio, asi como los coniratos modernos en una primera parte utilizados en el comercio
nacional. Se estudiaran fos contratos de comisién mercantil, de prenda mercantil, de
transporte terrestre, de seguros y reaseguros y los contratos de cuenta corriente. Estudio de
cada uno de los fributos vigentes, como norma principal que juntamente con la constitucion

regulan la actividad tributaria en el Peru.

QUINTO CICLO

ESTADISTICA |

Naturaleza del curso: Obligaterio y pertenece al érea de estudios especificos.

Caréacter: Teorico - Practico.

Propdsito: Contribuir a que el estudiante sea capaz de visualizar la importancia de la
estadistica en cualquier actividad humana que requiera la toma de decisiones, presentar
informacién objetiva a partir del calculo de las medidas de posicion mas comunes y utilizar
algunas distribuciones de probabilidad para resolver problemas cuya finalidad sea el

conocimiento de la realidad y la toma de decisiones

o0




Contenido; Poblacion, muestra, parametro, el censo, la encuesta, distribucion de

frecuencias, la moda la mediana, la media, medidas

Caracter: Tedrico - Practico.
Proposito: Busca reforzar conocimientos adecuados a cerca de conceptos e instrumentos
financieros, con un enfoque mucho mas practico y analitico para una eficiente toma de
decisiones referentes a inversién.

Contenido: La gerencia financiera. La estructura financiera. Las decisiones de financiacion
y los mercados financieros. Manejo de técnicas y modelo del planeamiento financiera y sus
lineamientos de control.: El manejo de portafolios, La inversién en activos fijos, criterios de
seleccion de inversiones, financiamiento de mediano y largo plazo, , estructura de capital y
politica de dividendos. Valoracién de empresas e instrumentos financieros, administracion
financiera internacional, utilizacién de instrumentos de evaluacion financiera. (VAN, TIR,

APALANCAMIENTO FINANCIERO).

TEORIA MONETARIA Y POLITICA DE PRECIOS

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.
Caracter: Tedrico - Practico.

Propdsito: Esta estructurada para dar a conocer los lineamientos y herramientas para
disefiar politicas de precios eficientes dirigidas a potencializar las ventas.

Contenido: cubre los principales elementos del marco institucional regulado por el Banco
Central de Reserva del Perl, en el que se desarrollan las actividades monetarias vy
financieras. Enfatizan el estudio de los diversos agentes que crean y regulan la oferta de
activos monetarics, explica la emisién primaria y los factores que la determinan. Se estudia
los determinantes del programa monetario y los factores que determinan la tasa de interés.
En los temas relacionados a teoria de los precios, estan los objetivos en la fijacion de
precios, métodos y tacticas para determinar precios, estrategias de precios, precios al por
menor y mayor, como enfrentar una guerra de precios, disefio de un plan estratégico de

precios.

MARKETING
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.

Caracter: Tedrico - Practico.
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Propésito: Desarrollar las habilidades y actitudes que le posibilitan la comprension de los

" fenomenos competitivos del mercado, contribuir a que el estudiante adquiera una base para

.-.. “i . . . . . - -
__ /abrir el conocimiento y perspectiva del marketing en un horizonte global; adecuandose a las

mercados, La demanda potencial y el pronéstico de la demanda. Principales estrategias de
productos de canales de distribucién, de promocién y de precios. El plan de marketing

estratégico y sus aplicaciones en las empresas.

LIDERAZGO Y TRABAJO EN EQUIPO
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion es
Caracter: Teorico practico.
Propésito: Contribuir a que el estudiante logre la comprensién y redefinicion de un
nuevo concepto de liderazgo que corresponda con la perspectiva actual de la
Administracién, ademas de mejorar la productividad de las organizaciones, es
favorecer el desarrollo psicosocial de los individuos y la construccion de
organizaciones saludables y perdurables

Contenido: | Los individuos como Lideres. |l Liderazgo de Equipos. lll El Liderazgo
Organizacional. IV Perfil del Emprendedor. V Desarrollo de las Capacidades

Emprendedoras.

ETICA Y DEONTOLOGIA

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especificos.

Caracter: Tedrico- Practico

Propésito: Estudio de los conceptos de ética, moral y valores para que el futuro profesional
afronte las disyuntivas o dilemas a nivel personal y empresarial a la luz de la verdad y del
bien.

Contenido: Estudio de la ética, la moral y los valores. La profesiéon como una vocacion de
servicio, el desempefio de la profesidén con ética profesional. Los valores morales en la
toma de decisiones. Ejercicio de los derechos inherentes al profesional. Responsabilidad

social.

SEXTO CICLO

ESTADISTICA Il
Naturaleza del Curso: Es obligatorio y pertenece al area de estudios especificos.




!
Probabilidades, Distribuciones, probabilidades, Bernoulli, poisson, chi cuadrado, distribucién

f, t student, propiedades y uso de tabla, prueba de hipdtesis.

FINANZAS PARA LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion especializada.
Caracter: Tedrico - Practico.

Propésito: Analizar los efectos de los cambios de los mercados internacionales vy
determinar estrategias financieras.

Contenido: comprende el aprendizaje de las finanzas internacionales, el sistema monetario
internacional, la balanza de pagos. El mercado divisas, el tipo de cambio. mercado de
futuros en moneda extranjera, gestion financiera internacional, analisis de valores para la

inversion bursatil internacional

COMERCIO INTERNACIONAL

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion especializada.

Caracter: Teodrico - Practico.

Propdsito: Proporciona al estudiante les conocimientos y herramientas para atender
procedimientos y requerimientos de la gestion de comercio internacional.

Contenido: comprende el aprendizaje de las teorias de las causas y estructura del comercio
internacional, la teoria pura del comercio internacional Teoria de la ventaja comparativa, el
modeic Ricardiano. Dotacién de factores y patrén de especializacion, el modelo de Heskcher
y Ohlin, precios de los factores, distribucién del ingreso, proteccion, distribucion del ingreso,
competencia imperfecta y las nuevas teorias del comercio internacionai. Economias de
escala aprendizaje y diferenciacién de productos politica comercial aranceles cuotas vy
subsidios a la exportacion. El costo de la divisa y el costo de la produccién integracién
economica y uniones aduanercs. Analiza la evolucidon de experiencias exitosas en los paises
asiaticos, europeo, americano y el entorno actual del comercio internacional. Evalta el
compertamiento de las empresas productores para el comercio internacional frente a los

cambios de mercado internacional, elaboracién de un perfil de exportacién.

MARKETING DE SERVICIOS Y EL NEUROMARKETING
Naturaleza del curso: Obligatorio y perienece al area de formacion especializada.

Caracter: Teodrico - Practico.
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Propésito: integra el area de formacion espebializada, disefada para permitir que el
estudiante tenga un conocimiento integral de los enfoques, técnicas y herramientas que se
utilizan para definir, disefiar y redisefiar servicios, mediante el analisis y aplicacion integral
de marketing, orientados a determinar un adecuado modelo que se traduzca en el disefio de
un Mix de Servicios acorde con los objetivos empresariales apoyado en instrumentos
técnicos y administrativos, y el Neuromarketing.

Contenido:. Desarrolla temas de aspectos generzles del marketing de servicios, la
comunicacion en los servicios y el cliente como elemento central, las percepciones vy

expectativas del servicio, construcgié 7 con los clientes y las garantias, plan de

Caracter: Teorico - Practico.
Propésito: Proporcionar al alumno los principales conceptos del planeamiento estratégice.
a través de un modelo integral de planeamiento de la organizacion, estimulandoles el deseo
de desarrollar sus habilidades estratégicas en los negocics

Contenido: Plan Estratégico: Marco Referencial, definicién de principios y grupos de interés:
matriz axiolégica, identificacion de la cultura empresarial, diagnostico: perfil de la capacidad
interna (PCl), perfil de la capacidad externa, analisis FODA, formulacion de estrategias,
formulacion de las lineas estratégicas: mision, visian, aliados estratégicos, ejes estrategicos,

plan operativo, indicadores de gestién, plan de implementacion.

GESTION DE LA CALIDAD Y SERVICIO AL CLIENTE
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especificos.

Caréacter: Teorice - Practico.
Propésito: Contribuir 2 que el estudiante desarrolle la competencia de administracién por

Calidad de acuerdo con la razén de ser de las organizaciones teniendo en cuenta la mejora
continua y la buena gestion de los procesos

Contenido; Aplicaciones practicas de las técnicas y herramientas que permitan a las
empresas modernas una adecuada gestion de la calidad desarrolia los temas de: Evolucion
de la calidad, enfoques de la gestién de la calidad, planificacion de la calidad y planificacion
estratégica, La industria del servicio y las empresas de servicio, calidad de servicio y
herramientas de calidad, el enfoque de Control de calidad y sistemas de gestion I1SOS.

mejora continua TQM.




f SEPTIMO CICLO

Caracter: Teorico - Practico.

Propésito: Que el estudiante conozca los principios teodricos. los procedimientos y las
técnicas para desarrollar habilidades de investigacién siguiendo el metado cientifico y sea
capaz de formular hipétesis acerca de cierto fenomeno social o cientifico relacionada a la
tematica de su formacion profesional. El estudiante culminara la asignatura desarrollando y
sustentando un Proyecto de Investigacion Cientifica cuya investigacion sera desarrollada en

la asignatura de Tesis |.

Contenido: El conocimiento de la ciencia. La investigacion cientifica: tipo, nivel y disefio. El
problema de investigacion. La hipotesis. Variables, dimensiones e indicadores. Técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos. Muestreo. Planificacion de la investigacion. Estructura
de la tesis. El Marco Tedrico. Aspectos Administrativos. Citas textuales y de referencias

bibliograficas. Normas para la presentacion bibliografica.
INVESTIGACION DE MERCADOS

Naturaleza del Curso: Es obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.
Caracter: Teorico - Practico.

Propédsito: Que el alumno conozca y desarrolle la investigacion de mercados y vincule a
una organizacidn con su medio ambiente de mercado, involucra la especificacion,
recoleccion, analisis y la interpretacion de la informacion para ayudar a la administracion a
entender a desarrollar y evaluar cursos de accién de mercadotecnia.

Contenido: Aspectos generales de la investigacion de mercados, Definicion del Problema,
Disefio de la Investigacién, Recoleccion, Preparacion, Analisis jestudio del entorno de la
investigacién de mercados, planeacion de la investigacion, fuentes de informacion. Tipos de
investigacién: cualitativa y cuantitativa. Factores de diagnostico, mezcla de mercadeo y
medidas de desempefio. Componentes principales de una investigacion de mercados.
Principales etapas de una investigacion de mercados exploratoria, descriptiva y causal. y

presentacion de datos.
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CANALES DE DISTRIBUCION EN MARKETING

distribucién de bienes y servicios, ya que esto define y marca la diferencia en las diferentes
etapas que la propiedad de un producto atraviesa desde los proveedores al consumidor final
Contenido: Abarca temas de naturaleza de los canales de distribucion, aspectos
estratégicos de la distribucion, los intermediarios y su importancia, sistemas de distribucion
orientados a los clientes, seleccion y administracion de canales de mercado, administragion

2 -
de ventas al detalle, mayoreo y distribucion fisica, canales de distribucion 7 G

GERENCIA DEL PRODUCTO Y PUBLICIDAD
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al drea de formacion especializ a“\i - 27
Caracter: Tedrico - Practice. . '
Propésito: Permite a los estudiantes comprender los procesos de gestion y desarrollo de
productos, detectando oportunidades de mercado para nuevas ofertas y monitorear las

variables relevantes para el éxito de bienes y servicios
Contenido: Contiene temas como; Analisis estratégico del mercado nacional y global,

analisis estratégico de productos, analisis del portafolio de productos, anaiisis financiero de!

portafolio, estrategias de desarrollo de nuevos productos.

LEGISLACION EN NEGOCIOS INTERNACIONALES Y ADUANAS

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al drea de formacion especializada.
Caracter: Teorico - Practico.

Propésito: Es aplicar conceptos y normas del Derecho positivo al campo del
Comercio Internacional.

Confenido: Los temas a tratar son: tratados internacionales sus alcances en la
negociaciones, las salvaguardas, sus efectos, los aranceles, los tratados de libre comercio.
Introduccién al Derecho del comercio internacional, Marco legal del comercio internacional.
la contratacién en el comercio internacional, Administracién aduanera — organizacion,
Regimenes de importacién y exportacion

La asignatura exige del estudiante la elaboracion de una monografia sobre la aplicacion de

las normas internacionales a la legislacion peruana

GERENCIA DE VENTAS
Naturaleza del Curso: Obligatorio y pertenece al érea de formacion especializada.




Caracter: Teodrico - Practico.

Propésito: Proporcionar al

desde una visidon gerencial la seleccion, el desarrollo y la supervisidn de una fuerza de
ventas efectiva que aproveche el potencial de compra de los clientes actuales y potenciales
y acompafie el desarrollo de nuevas oportunidades de mercado. Se capacita en desarrcllo
de estrategias de venta, desarrollo de una base de clientes reales y potenciales, fases de
una venta, tacticas de aproximacion al cliente, identificacion de necesidades y problemas del
cliente, analisis de costos (salarios, comisiones, viaticos y beneficios) resuliados
(facturacion, rentabilidad, unidades vendidas), impacto en la satisfaccion y fidelidad de los

clientes, plan estratégico de ventas globales, telemarketing, venta electronica.

OCTAVO CICLO

TESIS |

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especifico.

Caracter; Tedrico - Practico.

Propdsito: Orientar al estudiante en el desarrollo de la tesis de acuerdo a la estructura
preestablecida de! Informe Final considerado en el Reglamento vigente de Grados y Titulos
de la Universidad de Huanuco. El estudiante culminard la asignatura desarrollando vy

sustentando el Informe de la Tesis.

Contenido: Revisar, ampliar y validar el Proyecto de lnvéstégacién Cientifica desarrollado en
la asignatura de Metodologia de la Investigacion Cientifica. Aplicacion de las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos. Obtencion de los resultados. Discusion de los

resultados. Conclusiones. Recomendaciones.

TALLER DE IDEAS DE NEGOCIOS

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.
Caracter: Tecrico - Practico. ‘

Propésito: que estudia todo el proceso de Planificacion del negocio,

Contenido: comienza con la parte de Mercadotecnia “Sino es posible demostrar que existe
suficiente demanda, pierde sentido efectuar otras actividades de proyeccién vy
planificacion”. Se analiza aqui los diversos escenarios de mercadotecnia, principalmente la
segmentacion del mercado, se definen los beneficios del producto/servicio que se brindaran
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~/)al mercado y se define también el modelo de negocio que se va a aplicar para generar a

<%/ rentabilidad del negocio.

Caracter: Tedrico - Practico.
Proposito: brindar a los alumnos las técnicas para formular estrategias de Negocios

Internacional en un contexto de comercio exterior.
Contenido: finanzas internacionales y economia de mercado abierto, definiendo los

lineamientos estratégicos del negocio.

ESTRATEGIA PROMOCIONAL

Naturaleza del Curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.
Caréacter: Tedrico - Practico.

Propésito: el alumno desarrolla estrategias de promocion segun su producto.
Contenido: El desarrollo principal de esta asignatura se enfoca en ofrecer al
estudiante conocimientos sobre disefio de planes y estrategias promocionales que
conlleven al logro de objetivos y metas empresariales. Ello implica abarcar temas de
comunicacién empresarial, marketing y promocion, motivaciones del consumidor,
variables o elementos de la promocion, posicionamiento, estrategias promocionales,
el brief, el mensaje publicitario, programa promocional, agencia de publicidad,

tendencias promocionales.

ENVASES Y EMBALAJES

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion especializada.
Caracter: Tedrico — Practico.

Propdsito: Es de desarrollar y seleccionar el envase y embalaje apropiado para la
comercializacion internacional de un producto.

Contenido: De las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Conceptos, funciones vy
metodologia de disefic del envase y embalaje. 2. Exigencias de productos, mercados y

medios de transporte. 3. Materiales y formas de empaque y los embalajes. 4. Sistemas de

embalaje y su eleccion apropiada.

=
A 00N %
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NOVENO CICLO

aturaleza de! curso: Obligatorio y pertenece al drea de estudios especifico.

racter: Tedrico practico.

Propésito: Orientar al estudiante en la correcta presentacion del Informe Final de la Tesis
segun lo establecido en el Reglamento vigente de Grados y Titulos de la Universidad de
Huanuco. El estudiante culminara la asignatura sustentando y aprobando el borrador del s

Informe Final de la Tesis,

Contenido: Revisar, ampliar y validar el Informe de Tesis desarrollado en la asignatura de

Tesis |. Redaccion del Informe Final de la Tesis. Presentacion del borrador y sustentacion.

TALLER DE NEGOCIOS DE EXPORTACION
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion especializada.

Caracter: Practico - Tedrico.

Propdsito: Que alumno aprendera en este taller los mecanismos para ejecutar los planes o
ideas de negocios, conociendo ios aspectos legales, y criterios de negociacion con
empresas nacionales e internacionales, asi como también, lineas de financiamiento vigente
para negocios internacionales.

Contenido: El alumno aprenderad en este taller los mecanismos para ejecutar los

{ (

planes o ideas de negocios para exportar, conociendo los aspectos legales, y
criterios de negociacion con empresas nacionales e internacionales, asi como
también, lineas de financiamiento vigente para negocios internacionales, el

estudiante culminara el curso sustentando un plan de negocios de exportacion

PROMOCION Y GESTION DE EXPORTACION

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.

Caracter: Tedrico - Préctico.
Proposito: que el alumno conozca todas las herramientas de promocion y gestion de

exportacion para el buen manejo de ellas.
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Contenido: Tiene caracter tedrico — practico y se orienta a desarrollar en el alumno

Claracter: Tedrico - Practico.
Propésito: Tener los conocimientos béasicos de la Pre-impresion Digital y la Produccion
grafica y los sistemas de impresién, para el desarrolle de su actividad como disenador.

Contenido: Este curso estd orientado a que el alumno pueda planificar, supervisar y
ejecutar la produccién gréfica; desde su creacion hasta la entrega del mismo al cliente,
utilizando las herramientas digitales y tecnoldgicas disponibles, con el fin de lograr piezas

graficas de calidad.

TRANSPORTE INTERNACIONAL DE CARGA

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacion especializada.
Caracter: Tedrico — Practico.

Propdsito: De reconocer la gestion operativa y aspectos juridicos del transporte maritimo,
Aéreo y Terrestre en contenedores.

Contenido: Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: Organizacion y estructura del
servicio. Operatividad de transporte de carga contenedorizada aérea, maritima y terrestre.
Analisis de aspectos juridicos. Determinacién de fletes y criterios para la seleccion del
servicio, Contratos y operatividad de transporte aéreo, fletes y servicios, Analisis de
documentos: Aspectos juridicos que regulan el transporte aéreo y Maritimo.

La asignatura exige del alumno la presentacién de un informe sobre tipos y capacidades de

aeronaves y tractos.

DECIMO CICLO i

FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de estudios especificos.

Caréacter: Tedrico - Practico.

Proposito: Ensefiar al estudiante los conceptos basicos, técnicas, herramientas y
metodologias para identificar las necesidades sociales, asi come para. recopilar, organizar y
asignar los recursos econémicos y humanos necesarios para solucionar dichas

necesidades, que conforman los proyectos de inversion publica, y evaluar sus resultados.

q
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Contenido: Aspectos generales. Identificacion de proyectos de inversion publica, definicién
del proyecto, objetivos del proyecto, alternativas de solucion. Formulacién de proyectos de
inversion publica, horizonte de evaluacidn, anélisis de la demanda, analisis de la oferta,

balance oferta demanda. Evaluacidn de proyectos de inversién publica, evaluacion social,

analisis de sostenibilidad, evaluacion de impacto apitiigntal; @rganizacion y gestion. Plan de

implementacién.

'TALLER DE INTELIGENCIA DE

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece &
Caracter: Teorico - Practico.
Propdsito: Aplica [as técnicas de investigacion de mercados Internacionales.

Contenido: Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Bases conceptuales vy
técnicas de la investigacion de mercados. 2. El proceso de investigacion de mercadoes. 3. La
investigacion de mercados en el contexto global. 4. Aplicacion de la investigacion vy
seleccion de mercados internacionales.

La asignhatura exige del estudiante la presentacion de un informe de investigacion sobre los

mercados potenciales para un producto peruano especifico.

COMERCIO ELECTRONICO

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién especializada.
Caracter: Teorico - Practico.

Propdsito: Que el alumno utilice las herramientas actuales de comunicacion

Contenido: comprende un estudio y aplicacién de las técnicas informaticas en el uso del
internet como una fuente de negocios, realizando paginas publicitarias, desarrollo de
paginas web, banners, links, asi mismo las implicancias que puede traer consigo para el

desarrollo empresarial el uso del comercio electrdnico y su respaldo legal.

MARKETING INTERNACIONAL

Naturaleza del curso: Obligatoric y pertenece al area de formacién especializada.
Caracter: Tedrico - Practico.

Propodsito: Estudia la aplicacion del proceso integral de marketing a nivel internacional,
analizando la dinamica y complejidad del entorno global

Contenido: Los temas a tratar son el marketing y el entorno mundial, el entorne de nuestro
pais y de los mercados internacionales, regiones multinacionales de mercado, sistemas de
informacion € investigacion en el marketing internacional, segmentacioén global, decisiones
de localizacion y cadena de valor, estrategias alternativas para la penetracién y expansion

en mercados internacionales, marketing de bienes y servicios globales, fijacién de precics
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gt‘gmamonales, distribucion Internacional, La publicidad y el esfuerzo de promocion global,

ASIGNATURAS ELECTIVAS
GISLACION TURISTICA:

turaleza del Curso: Es obligatorio y pertenece al area de formacidn especiali

N
Caracter: Teorico - Practico
Propésito: Tiene como propésito tener conocimiento amplio de los diversos aspectos de la
legislacion en materia turistica, entre ellos los derechos constitucionales aplicables al
turismo, los organismos internacionales vinculados al turismo, la ley marco del sector

turismo, el marco juridico regulador del sector turismo, las modalidades contractuales mas

))

utilizadas en el sector turismo , el estudio y analisis de las normas internacionales vy
nacionales vinculadas a la ética juridica y finalmente el tratamiento der la legislacion del
patrimonio cultural de la nacién abordando su naturaleza juridica, declaracion , proteccion,
conservacion. difusién, asi como las sanciones administrativas , civiles y penales por Ia
comision de las infracciones en contra de dichos bienes regulados en la normativa
administrativa y el codigo penal vigente.

Contenido: Derecho turistico, derechos constitucionales aplicables al turismo; organismos
internacionales vinculados al turismo, legislacion turistica nacional, modalidades
contractuales utilizadas en el sector turismo, ética turistica; el patrimonio cultural de la
nacién. entidades del estado a cargo del patrimonio cultural de la nacién, los delitos

culturaies.

- GESTION DE VENTAS
Naturaleza del Curso: Es obligatorio y pertenece al area de formacion especializada
Caréacter: Teorico - Practico.
Propésito: El alumno sera capaz de planificar, organizar, dirigir, controlar el departamento
de ventas de las empresas.
Contenido: Planeacién, establecimiento de .objetivos y metas y mercadeo estratégico,
administracion eficientemente de los recursos asignados a comercializacion, gerenciar el
talento humano especializado. La fuerza de ventas, El cambio en las venias, Entrenamiento
de la fuerza de ventas, Remuneracion de la fuerza de ventas, Organizacion de la fuerza de
ventas. Evaluacidn del desempefio de la fuerza de ventas, Automatizacion de la fuerza de

ventas. Motivacion de la fuerza de ventas.
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MERCADO DE VALORES
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece

Caracter: Tedrico - Practico.

Proposito: Que el alumno conozca los conceptos fundamentales, la normati e
tratamiento, valuacién y aplicaciones practicas del Mercado de Valores en /el Peru.
Mercados de Intermediacion. EI Segmento del Mercado de Valores. Los Principios
Generales. Instituciones del Mercado de Valores. La Bolsa de Valores de Lima. Instituciones
de Compensacion y Liquidacion de Valores. Empresas Clasificadoras de Riesgo.
Mecanismos de Negociacion, Operaciones Bursatiles. Indicadores Bursatiles. Las Bolsas de
Valores en el mundo.

Contenido: Abarca fundamentalmente: El Mercado de Valores en el Perd. Mercado de
Intermediacién Indirecta. Mercado de Intermediacién Directa. Los Segmentos del Mercado
de Valores: El Mercado Primario y el Mercado Secundario. Principios Generales.
Instituciones del Mercado de Valores: El Registro Publico del Mercado de Valores.
CONASEV. La Bolsz de Valores. Instituciones de Compensacion y Liquidacion de Valores.
Las Sociedades Agentes de bolsa. Empresas Clasificadoras de Riesgo. Ventajas del
Mercado de Valores. La Boisa de Valores de Lima. Mecanismos centralizados de
negociacién. Rueda de Boelsa. Mesa de Negociacion. Instrumentos que se negocia.
Operaciones bursatiles: Operaciones al Contado. Day trade venta compra. Operaciones a
plazo fijo. Operaciones de reporte con acciones. Operaciones doble contado plazo. Fondos
Mutuos de Inversion en Valores. Indicadores Bursatiles: indice General de la Bolsa de
Valores de Lima. Indice Selectivo de la Bolsa de Valores de Lima. indice Selectivo Peru-15.
indices Sectoriales. Indices Sectoriales. Indice Nacional de Capitalizacion. indice de
Gobierno Corporativo. indice de Lucratividad. Frecuencia de Negociacién. PER.
Capitalizacion Bursatil. Cotizacion Media Trimestral. Boletin de la Bolsa de valores de Lima.
Analisis Fundamental. Top-down. Bottom-up. Modelo de Andlisis Fundamental. Analisis
Técnico. Bolsas de Valores del Mundo: Sac Paulo. México. Comercio de Buenos Aires.
Tokio. Nueva York. Comercio de Santiago. Colombia. Caracas. Londres. Madrid. Que debe

de hacer una Empresa para acceder a financiamiento a través del mercado de valores

CONTROL INTERNO

Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al darea de formacién especializada.
Caracter: Teodrico - Practico.

Propésito: Que el alumno conozca los conceptos fundamentales del Control Interno y la
normatividad de la Ley del Sistema Nacional de Control, el Sistema Nacional de Control
(SNC), el Sistema de Control Interno (SCI), las Normas de Control Interno (NCI) y la

Contraloria General de la Republica (CGR), Los cuestionarios de Control Interno vy
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“gplicacion de las técnicas y cuestionarios de control a fin de identificar, analizar, implementar

;'f.

evaluar el sistema de control interno en las entidades publicas y privadas y el informe

opténido: Abarca fundamentalmente: El Control Interno: definicion, objetivos émbito de
lcontrol, estructura y elementos. Control Interno Previo, Simultanec y Posterior. El Control
Externo. El Sistema Nacional de Control (SNC). Las Normas de Control Interno (NCI). La
Contraloria General de la Republica (CGR). Cuestionarios de Control Interno. Tratamiento,
valuacién y aplicaciones practicas de las técnicas y cuestionarios de control de: los Ingresos,
de las Cuentas por Cobrar, de los Inventarios, de Tesoreria. Comité of Sponsoring
Organization of the Treadway Comision (COSO). Ambiente de Control, Evaluacion_de

Riesgo, Actividades de Control, Informacion y Comunicacion y Monitoreo.

J—
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SISTEMAS DE INFORMACION GERENCIAL
Naturaleza del curso: Obligatorio y pertenece al area de formacién espe
Caracter: Tedrico - Practico.

Propdsito: Proporcionar al alumno conocimientos para Comprender el modo en gue [os
sistemas de informacion responden a la estrategia empresarial y como las nuevas
tecnologias de informacion y comunicacion (TIC’s) brindan soporte y servicios a la gestion
de los negocios actuales.

Contenido: La era de la informacion, usos estratégicos de los Sl — 1y 2, tecnologias de la
informacion, administracién de base de datos e informacion, telecomunicaciones, Internet y
la tecnologia inalambrica, proteccién de los sistemas de informacion, comercio habilitado y

administracién del conocimiento, mejora en la toma de decisiones y planeacion de sistemas

NORMAS INTERNACIONALES DE CONTABILIDAD (NIC Y NIiF)

Naturaleza del curso: Electivo y pertenece al area de formacion especializada.

Caracter: Tedrico - Practico.

Propésito: Que el alumno conozca los conceptos fundamentales del Marco Conceptual
para la Informacién Financiera, el tratamiento, analisis, valuacion, aplicaciones practicas,
contabilizacidén y utilizacion de las Normas Internacionales de Contabilidad (NIC)y las
Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF) vigentes y adoptadas en el Peru.
Contenido: Abarca fundamentalmente: El Marco Conceptual para la Informacion Financiera.
Presentacion de los Estados Fén.ancieros_ Aplicaciones practicas de las: NIC-2 Inventarios.
NIC-8 Politicas Contables, Cambios en las Estimaciones Contables y Errores. NIC-10
Hechos ocurridos después del periodo sobre el que se informa. NIC-11 Contratos de
Construccion. NIC-12 Impuesto a las ganancias. NIC-18 Propiedades, planta y equipo. NIC-
17 Arrendamientos. NIC-18 Ingresos. NIC-19 Beneficio a los Empleados. NIC-21 Efecto de
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J las variaciones en las tasas de cambio de la moneda extranjera. NIC-23 Costo por

// préstamos. NIC-36 Deterioro del valor de activos. NIC-37 Provisiones, pasivos contingentes
: ctivos contingentes. NIC-38 Activos intangibles. NIC-39 Instrumentos Financieros:
onocimiento y medicién. NIC-40 Propiedades de Inversion. Adopcidn por primera vez de
las Normas internacionales de Informacién Financiera. Aplicaciones practicas de las: NIIF-1
Adopcidén por primera vez de las NIIF. NIIF-5 Activos No Corrientes mantenidos a la

venta y operaciones discontinuadas. NIIF-8 Instrumentos Financieros. /’é@@ad Q';%\
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