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|. OBJETIVOS ACADEMICOS

En concordancia con la misidon de la Escuela de Negocios, la Escuela Profesional de
Marketing se ha propuesto formar y perfeccionar profesionales competitivos para la
gestion de las organizaciones, con perspectiva nacional e internacional, con valores
éticos, contribuyendo al desarrollo sostenible de nuestra sociedad, siendo los objetivos
académicos los siguientes.

o Desarrollar capacidades comunicacionales dentro y fuera de las organizaciones con
enfoque intercultural, inclusivo y multilingle.

o Desarrollar habilidades para solucionar problemas en diversas areas de las
organizaciones.

o Proponer estrategias comerciales de las organizaciones, considerando un entorno
competitivo y globalizado.

o Implantar estrategias de marketing de las organizaciones en un entorno competitivo
y globalizado.

o Proponer planes y proyectos de marketing empresarial para desarrollo de mercados
y propiciando la innovacién y el emprendimiento.

o Tomar decisiones empresariales rentables en un entorno globalizado.



Il. PERFIL DEL GRADUADO

El profesional de la carrera de Marketing desarrolla una vision gerencial y estratégica de
la administracién y coadyuva a la consolidacion de las organizaciones en un contexto
sistémico, con valores éticos y responsabilidad social.

La sélida formacion académica le otorga una vision integral de las organizaciones,
manejo del contexto y del entorno, con habilidades de investigacion, analisis y
pensamiento critico e innovador que le permite proponer nuevos modelos de
administracion para la gestion de empresas y de sus recursos para tomar decisiones
acertadas y rentables.

Es un profesional que posee capacidades para desempefiarse tanto en la empresa
privada e instituciones publicas vinculadas a los negocios, “para lo cual acredita las
siguientes competencias profesionales:

Comunicacion efectiva

e Expresa e interpreta ideas de manera efectiva, en forma oral e escrita en
lengua castellana, aplicando ayudas audiovisuales y con uso adecuado de las
normas académicas de nivel universitario.

Solucién de problemas
e Plantea problemas y soluciones de la gestibn empresarial con visién sistémica,
haciendo uso de conocimientos del campo de su formacion.

Disefio de estrategias
e Disefa estrategias de gestion de marketing, tomando en cuenta los objetivos
de la organizaciéon y con enfoque sistémico.

Gestién de estrategias
e Gestiona estrategias de marketing, utilizando indicadores de gestion.

Gestién de proyectos
e Formula y gestiona planes y proyectos de marketing, considerando su
sostenibilidad

Toma de decisiones
e Toma decisiones referidas a procesos organizacionales, discriminando
alternativas de solucion, con enfoque intercultural y responsabilidad social.



[ll. PLAN DE ESTUDIOS

PRIMER CICLO
R N° DE HORAS ACADEMICAS
N ASIGNATURAS CR. T T | THT THP THA REQUISITOS
1 | TALLER DE EXPRESION ORAL 4 3 2 48 32 80
2 | MATEMATICAI 4 3 2 48 32 80
3 | METODOS DE ESTUDIO 3 2 2 32 32 64
4 | REALIDAD NACIONAL 4 3 2 48 32 80
5 | FILOSOFIAY ETICA 3 2 2 32 32 64
6 | TALLER DE INDUCCION A LA PROFESION 2 1 2 16 32 48
7 | INGLESI 1 0 2 0 32 32
8 | ACTIVIDADES | 1 0 2 0 32 32
TOTAL 22 | 14 | 16 | 224 256 480
SEGUNDO CICLO
. N° DE HORAS ACADEMICAS
N ASIGNATURAS CR. T T | THT THP THA REQUISITOS
9 | TALLER DE EXPRESION ESCRITA 3 2 2 32 32 64 1
10 | MATEMATICA Il 4 3 2 48 32 80 2
11 | METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 4 3 2 48 32 80 3
12 | EMPRENDIMIENTO 2 1 2 16 32 48 4
13 | INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION 4 3 2 48 32 80 6
14 | INTRODUCCION A LA ECONOMIA 4 3 2 48 32 80 5
15 | INGLES II 1 0 2 0 32 32 7
16 | ACTIVIDADES Il 1 0 2 0 32 32 8
TOTAL 23 | 15 | 16 | 240 256 496
TERCER CICLO
. N° DE HORAS ACADEMICAS
N ASIGNATURAS CR. o TP | THT THP A REQUISITOS
17 | MATEMATICA FINANCIERA 4 3 2 48 32 80 10
18 | PROCESO DE LA GESTION 4 3 2 48 32 80 13
19 | GESTION DE PERSONAS 3 2 2 32 32 64 12-16
20 | CONTABILIDAD EMPRESARIAL 4 3 2 48 32 80 11
21 | MICROECONOMIA 4 3 2 48 32 80 14
22 | INTRODUCCION AL DERECHO 2 1 2 16 32 48 9
23 | INGLES Il 1 0 2 0 32 32 15
TOTAL 22 | 15 | 14 240 224 464




CUARTO CICLO

o N° DE HORAS ACADEMICAS
N ASIGNATURAS CR. HT | HP | THT THP THA REQUISITOS
24 | MARKETING 3 2 2 32 32 64 21
25 | ORGANIZACION EMPRESARIAL 4 3 2 48 32 80 18-19
ESTADISTICA APLICADA A LA GESTION
26 EMPRESARIAL 4 3 2 48 32 80 17 - 21
27 | COSTOS 3 2 2 32 32 64 20-22
28 | ADMINISTACION LOGISTICA 4 3 2 48 32 80 17-18
29 | MACROECONOMIA 4 3 2 48 32 80 17 - 21
30 | INGLES IV 1 0 2 0 32 32 23
TOTAL 23 16 14 256 224 480
QUINTO CICLO
. N° DE HORAS ACADEMICAS
N ASIGNATURAS CR. HT T HP | THT THP THA REQUISITOS
31 | ESTRATEGIAS DE PRODUCTO 4 3 2 48 32 80 24
32 | INVESTIGACION DE MERCADOS 4 3 2 48 32 80 24 -26
33 | FINANZAS PARA MARKETING 3 2 2 32 32 64 24 -26-27
34 | ADMINISTRACION DE OPERACIONES 3 2 2 32 32 64 28
35 | ECONOMIA INTERNACIONAL 3 2 2 32 32 64 29
36 | LEGISLACION COMERCIAL Y PUBLICITARIA | 2 1 2 16 32 48 22-29
ELECTIVA (CERTIFICACION PROGRESIVA) 2 1 2 16 32 48
TOTAL 21 14 14 224 224 448

ASIGNATURAS ELECTIVAS PARA CERTIFICACION PROGRESIVA

N° CERTIFICACION ASIGNATURAS CR. N° DE HORAS REQUISITO
HT HP | TH
ASISTENTE DE .
CP11 | IARKETING ANALISIS DE MERCADO 2 1 2 3 24 - 26
CP2.1 | ASISTENTE DE VENTAS PRONOSTICO DE VENTAS 2 1 2 3 24 -26
SEXTO CICLO
N° DE HORAS ACADEMICAS
0
N ASIGNATURAS CR. T Rp | THT THP THA REQUISITOS
37 | ESTRATEGIAS DE PRECIO 4 3 2 48 32 80 31-33
38 | MARKETING ESTRATEGICO 3 2 2 32 32 64 31-32
INVESTIGACION, DESARROLLO E
39 | NNOVACION 2 1 2 16 32 48 32
40 | COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 3 2 2 32 32 64 24 - 35
FORMULACION Y EVALUACION DE
41| PROYECTOS DE INVERSION 4 1812 48 32 80 33-34
42 | GESTION AMBIENTAL 2 1 2 16 32 48 34-36
ELECTIVA (CERTIFICACION PROGRESIVA) 2 1 2 16 32 48
TOTAL 20 | 13 | 14 | 208 224 432




ASIGNATURAS ELECTIVAS PARA CERTIFICACION PROGRESIVA

N° CERTIFICACION ASIGNATURAS CR. N° DE HORAS REQUISITO
HT [HP | TH
ASISTENTE DE INFORMACION PARA LA
CP1.2 | \IARKETING GESTION DE MARKETING 2 |12 |3 CP1.1
ASISTENTE DE CONTROL DE LA GESTION DE
cr22 |Gl SIS 2 |1 |2 | 3 CP2.1
SEPTIMO CICLO
N° DE HORAS ACADEMICAS
0
N ASIGNATURAS CR. (o pe T o REQUISITOS
43 | ESTRATEGIAS DE MARKETING 4 | 3 | 2 | 48 32 80 37
44 | ADMINISTRACION DE VENTAS 3 | 2 | 2 | 3 32 64 34-38
45 | MARKETING DE SERVICIOS 3 | 2 | 2 | » 32 64 39- 40
46 | NEUROMARKETING 2 | 1 | 2 | 18 32 48 40
47 | DISTRIBUCION Y LOGISTICA 4 | 3 | 2 | 48 32 80 34
48 | BIONEGOCIOS 2 | 1 | 2 | 16 32 48 4-42
ELECTIVA (CERTIFICACION PROGRESIVA) | 2 | 1 | 2 | 16 32 48
TOTAL 20 | 13 | 14 | 208 | 224 | 432
ASIGNATURAS ELECTIVAS PARA CERTIFICACION PROGRESIVA
N° CERTIFICACION ASIGNATURAS CR. N° DE HORAS REQUISITOS
HT [HP | TH
ASISTENTE DE CONTROL DE LA GESTION DE
CP1.3 | MARKETING MARKETING 2 |t 12 ] 3 P12
ASISTENTE DE ,
cP23 [HoOT TECNICAS DE VENTAS 2 |1 |2 | 3 CP2.2
OCTAVO CICLO
N° DE HORAS ACADEMICAS
0
N ASIGNATURAS CR o T | wup | Tia|  REQUISITOS
ESTRATEGIAS DE COMUNICACIONES
49 | OTRATEOA 3 1 2| 2| » 32 64 43
50 | PLAN DE MARKETING 4| 3| 2 | 48 32 80 43-44
51 | E-MARKETING 2 | 1] 2| 16 32 48 45
52 | GESTION COMERCIAL 3 | 2 | 2 | ® 32 64 41-46-47
53 | TRADE MARKETING Y MERCHANDISING 2 | 1 | 2 | 16 32 48 40- 47
54 | MARKETING ECOLOGICO 2 | 1 2 | 16 32 48 48
ELECTIVA ( Ver asignaturas electivas) 2 1 2 16 32 48
TOTAL 18 | 11 | 14 | 176 | 224 | 400




ASIGNATURAS ELECTIVAS

N° DE HORA
N° ASIGNATURAS CR. ORAS REQUISITOS
HT | HP TH
E8.1 | MARKETING CORPORATIVO 2 1 2 3 43
E8.2 | MARKETING PARA PYMES 2 1 2 3 45
NOVENO CICLO
N° DE HORAS ACADEMICAS
0
N ASIGNATURAS CR. HT | WP | THT THP THA REQUISITOS
55 | PLANEAMIENTO ESTRATEGICO 3 2 2 32 32 64 50
NEGOCIACION EMPRESARIAL
56 | INTERGULTURAL 3 2 2 32 32 64 50 - 52
57 | INVESTIGACION EMPRESARIAL APLICADAI | 3 2 2 32 32 64 50 - 51
SEMINARIO I: DESARROLLO NACIONAL Y
58 | EMPRESA 3 2 2 32 32 64 52
59 | PROJECT MANAGEMENT 3 2 2 32 32 64 41-52
60 | JUEGO DE NEGOCIOS | 3 2 2 32 32 64 49
ELECTIVA ( Ver asignaturas electivas) 2 1 2 16 32 48
TOTAL 20 | 13 | 14 | 208 224 432
ASIGNATURAS ELECTIVAS
N° | ASIGNATURAS CR N°DE HORAS REQUISITOS
' HT HP TH
E9.1 | ACUERDOS INTERNACIONALES -VISION GENERAL 2 1 2 3 41
E9.2 | CONTRATACION LABORAL 2 1 2 3 36
E9.3 | CREACION Y CONSTITUCION DE EMPRESAS 2 1 2 3 41
E94 | DESARROLLO Y LANZAMIENTO DE NUEVOS PRODUCTOS 2 1 2 3 24
E9.5 |E- BUSINESS 2 1 2 3 E8.1
E9.6 | ESTRATEGIAS DE MARKETING -VISION GENERAL 2 1 2 3 37
EXPORTACION E IMPORTACION DE PRODUCTOS Y
E97 | SERVICIOS 2 1 2 3 47
E9.8 | GESTION DE EMPRESAS FAMILIARES 2 1 2 3 40
E9.9 | NEGOCIOS INCLUSIVOS 2 1 2 3 33
E9.10 | MARKETING EN LAS REDES SOCIALES 2 1 2 3 45
E9.11 | NUEVOS MODELOS DE NEGOCIOS 2 1 2 3 31
E9.12 | PLANEAMIENTO Y DESARROLLO DE PERSONAL 2 1 2 3 38
E9.13 | RESOLUCION DE CONFLICTOS 2 1 2 3 39
E9.14 | SELECCION DE PERSONAL - VISION GENERAL 2 1 2 3 40




DECIMO CICLO

N° DE HORAS ACADEMICAS
0
N ASIGNATURAS CR. ur | e | THT THP THA REQUISITOS
61 | RESPONSABILIDAD SOCIAL 3 2 2 32 32 64 48 - 55
62 | ASESORIA Y CONSULTORIA EMPRESARIAL | 3 2 2 32 32 64 55 - 56
INVESTIGACION EMPRESARIAL
63 | APLICADAI 3 2 2 32 32 64 57
SEMINARIO II: PROYECCION
64 | INTERNACIONAL DEL PERU 312 |2 | & 32 64 58
65 | AUDITORIA 3 2 2 32 32 64 59
66 | TALLER DE HABILIDADES GERENCIALES 3 2 2 32 32 64 56
67 | JUEGO DE NEGOCIOS II 2 1 2 16 32 48 60
TOTAL 20 | 13 | 14 | 208 224 432
RESUMEN
ASIGNATURAS CREDITOS
OBLIGATORIAS ELECTIVAS OBLIGATORIOS ELECTIVOS
67 5 199 10
TOTAL: 72 209
TOTAL HORAS CARRERA
TOTAL HT TOTAL HP TOTAL DE HORAS ACADEMICAS
2192 2304 4496




IV. MALLA CURRICULAR

1° CICLO 3° cicLo 5° cicLo 6° CICLO 7° CICLO 8° CICLO 9* CICLO 10° CICLO
FORMACION GENERAL FORMACGION PROFESIONAL BASICA FORMACION PROFESIONAL ESPECIALIZADA FORMACION PROFESIONAL GERENCIAL
01 Taller de Expresion 09 Taller de Expresion 3 43 Estrategias de 49 Edtrategias de
ol D (- itn D 17 Matematica Financiera 24 Marketing |— sl 31 Estrategias de Producto | ——» 37 Estrategias de Precio N Marke‘?ﬂ Comunicaciones @ 55 Planeamiento Estratégico 61 Responsabilidad Social
@ ) @ @ 9 Integradas
@ ® @ 5
S — S —— e — 25 Organizacion 32 Investigacion de B (i B 44 Administracion de . . @ 56 Negociacion Empresarial 62 Asesorfa y Consultoria
—> Empresarial Mercados @ Ventas —» @ Intercultural Empresarial
) 4) ®) ®) 3)

e
39 Investigacion, 45 Marketing de
s

@ (&)

®
e
) 11 Metodologia de la @ ) 26 Estadistica Aplicada a la ] ) 57 Investigacion Empresarial 63 Investigacion Empresarial
03 Métodos de Estudio | Investigacién 19 Gestion :E personas Gestion Empresarial @ Desarrollo e Innovacion Servicios |, ©oF "’g)’ke“"g ) Aplicada | — Aplicada Il
@ () ® ® ®
04 Realidad Nacional 12 Emprendimiento @ 20 Contabilidad Empresarial =] 27 Costos .: 33 Finanzas para Marketing : 40 Comportamientodel | ¢ \o\romarketing |— 52 . Gestién Comercial ED Eomiieu (B CEes feien) COSEmIED R Frereestn
—* — Consumidor y Empresa Internacional del Per(
@ @) (©)] @) @ @) 3 3)
@) @) ®
” N . 41 Formulaciény
05 Filosofia y Etica B ;g:;‘f:l‘;ffa'::;: B @ Microeconomia @ 28 Administracion Logistica]—»| % Ag"‘e':‘;‘i’::;‘;" C8 i6n de Proyectos de 59 Project Management 65 Auditoria
) @ P @ Inversion ) @

@

06 Taller de Induccion a la 14 Introduccién a la P —— o Macroec g S —— 47 Distribucion y 53 Trade Marketing y 66 Taller de Habilidades
Profesion Economia & @ &) Logistica Merchandising Gerenciales
@ @) ) (@) ) @3)
@ 36 Legislacion Comercial y | ‘ot
T ey 5 (s @ 5 (=Y @ e @ 42 Gesllu?z)Amblenlal 8 Bm[‘;gocms L 54 Markell(nz? Ecol6gico 60 Juego r(Jse) Negocios | 67 Juego d(ez)Negocwos I
@ (2)
08 Actividades | 16 Actividades Il . ) ’
¢ '("1‘) ades ! ¢ "('1') ades Los que ingresaron el semestre 2014 - I, deben matricularse en la asignatura de Inglés I (modalidad virtual), hasta completar las cuatro secuencias programadas.
[ CERTIFICACION PROGRESIVA | ELECTIVAS [ ELECTIVAS |
| Ameaseecivas [ ] 5°. CICLO 6°. CICLO 7°. CICLO || 8. CICLO | 9°. CICLO |
cpPL2 cP13
cpP1 cPLL
{[s] i i
MARKETING Anélisis de Mercado  [——»{'formacion para la Gestion Control de la Gestion | {43 EEA M ELECTIVAS GERENCIALES (%)
de Marketing de Marketing Corporativo @
@
@ )]
cpP2.2
cpP2 cpP2.1 cP23 E8.2 Marketing para
VENTAS Pronéstico de Ventas  |—] CoNtro! dseI:[S:s“én = Técnicas de Ventas Pymes
22 créditos | | 23 créditos | | 22 créditos ] | 23 créditos | ‘ 21 créditos | | 20 créditos ‘ | 20 créditos ] | 18 créditos [ ‘ 20 créditos | | 20 créditos |
[ coLoricono ] AREA ACADEMICA () ELECTIVAS GERENCIALES - 9° CICLO -
A ESTUDIOS GENERALES E.9.1. Acuerdos —Visién General
ADMNISTRACION £92 © abor! c diente al curricuio aprobado por Resolucion Rectoral N° 468 - 2013 - CU-R - USMP de 5 de abril 2013
" — orrespondiente al curriculo aprobado por Resolucién Rectoral N° 468 - -CUR- e 5 de abri .
L C  [CONTABLIDAD YFINANZAS 93 C Constitucion de £ ; " ; "
ECONOMA coa Dream: . nstiueion Z : resasp et Modificado por Resolucion Rectoral N° 1452 - 2014 — CU-R- USMP de 27 de noviembre de 2014 y Resolucion Rectoral N°
2.4 Desamoloy e Nuevos Productos 1540 - 2014 - CU-R - USMP de 16 de diciembre 2014. Actualizado por Resolucién Rectoral No.1377 -2015 -CU -R
E HUMANIDADES ENTORNO LEGAL|  |E.95. - Business —USMP de 14 de diciembre de 2015.
F INVESTIGACION E.96. js de Marketing —Visién General
G MARKETING E.9.7. Exportacion e Importacién de Productos y Senvicios
H COMERCIO INTERNACIONAL E.9.8. Gestion de Empresas Familiares
| PRODUCCION Y LOGISTICA E.9.9. Negocios Inclusivos
RECURSOS HUMANOS £.9.10. Marketing en las Redes Sociales
GREEN BUSINESS E.0.11. Nuevos Modelos de Negocios
E9.12 y Desarrollo de Personal
E.9.13. Resoluci6n de Conflictos
E.9.14. Seleccién de Personal - Vision General




