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COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL
PROGRAMA DE ESTUDIOS

I.IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2do — ler semestre

Area de formacion Formacion Profesional

Materia/mddulo COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54

Caracter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales semanales 3

1. DESCRIPCION/PRESENTACION DEL ESPACIO CURRICULAR

Los administradores (gerentes, directores, jefes, etc.) Deben administrar acertadamente a las
organizaciones. Las organizaciones (empresas e instituciones) estan conformadas por personas y, por
consiguiente, son organizaciones humanas, sociales. EI comportamiento de las personas (Psicologia),
manifestado de manera individual y/o grupal en el desempefio de sus funciones, configura el
comportamiento de las organizaciones.

Los administradores deben comprender la naturaleza humana de las organizaciones para una acertada
administracion de ellas porque, al fin y al cabo, el desarrollo de las organizaciones depende de la
acertada administracion del comportamiento humano.

IIl.  COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A QUE
APUNTA LA MATERIA.

e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.

* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

* Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar ¢ implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

* Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

 Disefar ¢ instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

» Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
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* Preparar un plan de medios de una compaiiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

V. . OBJETIVO GENERAL DEL PROGRAMA
El programa se propone

° Ofrecer espacios y actividades para que el estudiante conozca los fundamentos tedricos y
practicos de la naturaleza y dinamica del comportamiento humano en las organizaciones; adquiera un
conjunto de conocimientos Yy herramientas que les permita identificar, evaluar, analizar el
comportamiento humano dentro de las actividades administrativas, con vistas a su gestion y desarrollo
en las organizaciones.

V. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

. Integrar los elementos que conforman a la organizacién y que estan relacionados con el
comportamiento humano en un ambiente globalizado, que propicie el desarrollo de organizaciones
sanas.

° Comprender el valor del estudio sistematico del Comportamiento Organizacional y sus
implicancias en la Organizacion.

. Analizar la conducta humana individual y grupal, y sus repercusiones en el contexto
organizacional y laboral.

. Valorar la importancia de los equipos de trabajo, la comunicacién, el liderazgo en las
organizaciones, desarrollando actitudes apropiadas en los procesos relacionados.

° Demostrar  capacidades y manejo de estrategias Utiles para comprender y orientar el

comportamiento humano en las organizaciones, intervenir en la cultura organizacional, para la
busqueda de alternativas de solucion de problemas y la generacion de nuevas ideas.

o Aplicar procedimientos investigativos y herramientas de diagnostico de las condiciones y
elementos de las organizaciones y su impacto en el cambio organizacional.
° Reconocer la importancia de las herramientas del Management.

6. DISTRIBUCION DE UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD I:  NATURALEZA DE LAS ORGANIZACIONES

1. El Comportamiento Organizacional

1.1Conceptos Generales del Comportamiento Organizacional - Importancia de las aptitudes
interpersonales.

1.1.1 Funciones, roles y aptitudes de los Gerentes.

1.1.2Gerencia eficaz versus gerencia exitosa.

1.1.3Intuicion y estudio sistematico del Comportamiento Organizacional.

1.1.4 Disciplinas que intervienen en el Comportamiento Organizacional.

1.1.5 Retos y Oportunidades del Comportamiento Organizacional.

1.1.6 Modelo Bésico del Comportamiento Organizacional.

UNIDAD Il: CONDUCTAS HUMANAS INDIVIDUALES Y SUS REPERCUSIONES EN LAS
ORGANIZACIONES
2. 1 Aptitudes y su relevancia en el Comportamiento Organizacional.
2.1.1 Caracteristicas Biograficas.
2.1.2 El Aprendizaje y sus teorias.
2.2 La Personalidad y los valores.
2.3 La Motivacion: Conceptos — Aplicaciones.
2.4 La Toma de Decisiones.
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UNIDAD III: CONDUCTAS HUMANAS GRUPALES Y SUS REPERCUSIONES EN LAS
ORGANIZACIONES

3.1 Definicién y Clasificacion de los grupos

3.1.1 Propiedades del Grupo

3.1.2 Equipos de Trabajo.

3.2 La Comunicacién Organizacional.

3.2.1 Funciones de la Comunicacion Organizacional.
3.2.2Proceso de la Comunicacion Organizacional.
3.2.3Direccion de la Comunicacion Organizacional.
3.2.4Tipos y Barreras de la Comunicacién Organizacional.
3.3 Liderazgo en las Organizaciones.

3.3.1Enfoques basicos

3.3.2 Liderazgo — Poder — Autoridad.

3.3.3 Conflictos y Negociaciones.

UNIDAD IV: EL SISTEMA ORGANIZACIONAL

4.1 La Estructura Organizacional.

4.2 Disefio Organizacional.

4.3 Tipos de Estructuras organizacionales que establezcan relaciones funcionales.

UNIDAD V: CULTURA ORGANIZACIONAL
5.1 ¢Qué es la Cultura Organizacional?

5.2 Comparacion entre una cultura y otra

4.3 {Qué hace la Cultura Organizacional?

5.4 Creacion de una Cultura Organizacional Etica.
5.5 Creacion de una Cultura Organizacional Positiva.

UNIDAD VI: CAMBIO ORGANIZACIONAL

6.1 Fuerzas para el Cambio

6.2 Cambio Planeado.

6.3 Resistencia al Cambio

6.4 Como inventar y reinventar organizaciones.

6.5 Reingenieria Organizacional

6.6 La innovacion - la Creatividad — Coaching Empresarial.- Benchmarking — Empowerment
(Herramientas del Management)

VIl.. SUGERENCIAS METODOLOGICAS

La metodologia sera eminentemente activa y participativa, enfatizaré el autoaprendizaje, el trabajo guiado,
la conexidn entre teoria y practica, el acercamiento a la realidad laboral y el aprendizaje cooperativo. Se
incrementard la actividad de tutoria, bien de grupo, bien de forma individual. Entre las técnicas y
procedimientos didacticos se destacan: Exposiciones didacticas. Disertacion, analisis y discusion de
documentos. Asesorias individuales y grupales. Analisis de documentos. Seguimiento de los trabajos
asignados y/o de campo. Uso del correo electronico como herramienta de apoyo en el Proceso E-A.

V. SISTEMA Y CRITERIOS DE EVALUACION

Condiciones de aprobacion:

La evaluacion es formativa-sumativa; las evaluaciones seran en el proceso durante las clases y trabajos
hechos.

Cumplir con las evaluaciones escritas (dos parciales y una final).

Cumplir con la correcta y oportuna presentacion de sus informes escritos y orales, cuya evaluacion se
haré en base a criterios

Algunos criterios e indicadores posibles

Responsabilidad
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Asertividad (Demostrar predisposicion para el trabajo, Autonomia para la toma de decisiones, Actitud
favorable para el trabajo en equipo, Actitud reflexiva y critica en manifestaciones orales u escritas,
Interés por la mejora constante

Propiedad (Manejo adecuado de la informacidon, Procedimientos técnicos adecuados)

V. BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS PEDAGOGICOS

Basica

Stephen Robbins / Timothy Judge (2009) Comportamiento Organizacional. Decimotercera edicién.
México: Pearson Prentice

Soto / Dolan (2006) Comportamiento Organizacional, impacto de las emociones.-. Ediciones Thomson
Learning Ibero.

Comportamiento Organizacional.- Adalberto Chiavenato, 2006. México: Thomson Corporation.

Soto, Eduardo (20012) Comportamiento organizacional. En
http://books.google.com.pe/books?id=frG1PZFIwWEWC&printsec=frontcover#v=onepage&q&f=f
alse

Complementaria

Administracion, Una perspectiva Global — H. Kootz Weihrich (Mc.Graw Hill).

Estrategia Empresarial — Eliseo Mir6 (Ediciones Macchi)

Administracion — James Stoner, Edgar Freeman y David D’Censu (Editorial Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.

Fundamentos de Administracion — Stephen Robins y David D’Censu (Editorial Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.)

Comportamiento Organizacional — Stephen Robins y David D’Censu (Editorial Prentice Hall
Hispanoamericana S.A.)

La Creacion de la Empresa Propia — Manuel Bermejo, Isabel Rubio, Ignacio de la Vega — (Mc Graw Hill)

Coaching empresarial — Escriba S. Eduardo.

Enlaces de interés

http://books.google.com.pe/books?id=0OWBokj2RgBY C&printsec=frontcover&dg=comportamiento+or
ganizacional&source=
bl&ots=YHb6hjmb_e&sig=GYWKItLSuoVudVH_Ts7V4LAOIjBQ&hl=es&ei=pCRoTMG-
CsOAIAfCOKyfBQ&sa=X&oi=hook_result&ct=result&resnum=12&ved=0CEIQ6AEWCwW#v=0
nepage&q&f=false (Libro Comportamiento Organizacional de Robbins, décima edicién).
http://www.eumed.net/libros-gratis/2007a/231/.  Comportamiento Organizacional. Eduardo Amords.
Lambaye ue, Per

http://www.slideshare.net/j_rojas00/chiavenato-comportamiento. ldalberto Chiavenato. Comportamiento

Organizacional.
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MICROECONOMIA
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2° — ler semestre

Area de formacion Complementaria
Materia/mddulo MICROECONOMIA
Cadigo

Prerrequisitos Teorias Econdmicas

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54
Carécter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales semanales 3

1. DESCRIPCION

Microeconomia, es la asignatura que se desarrolla en el primer semestre del segundo curso con el
propésito de que los estudiantes adquieran las capacidades elementales vinculadas a identificar los
fundamentos de la microeconomia, conocer el comportamiento de los agentes econdmicos particulares,
productores y consumidores. Analizar el equilibrio de la teoria y su aplicacion, orientando las acciones
de los agentes del sistema econémico hacia la realidad actual, como asi también la de comprender el
mecanismo mediante el cual se determinan los precios relativos en una economia bajos diferentes
formas de organizacion.

1. COMPETENCIAS A DESARROLLAR (COMPETENCIAS DEL PERFIL A LOS QUE
CONTRIBUYE LA MATERIA)

V. Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.
* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

* Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

« Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

* Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

» Disefar ¢ instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.

* Preparar un plan de medios de una compafiia en base a indicadores y ratios.
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» Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

V. OBJETIVOS GENERALES

La materia tiene como finalidad ofrecer a los alumnos un conocimiento teéricoy  practico del analisis
Microeconémico y su funcionamiento

VI. CAPACIDADES A DESARROLLAR

° Conocer el comportamiento de los agentes econdmicos particulares: Productores y
Consumidores.

° Determinar y analizar el equilibrio de la teoria y su aplicacion, orientando las acciones de los
agentes del sistema econdmico hacia la realidad actual.

o Comprender el mecanismo mediante el cual se determinan los precios relativos en una
economia bajo distintas formas de organizacion.

° Plantear y Resolver casos practicos de problemas que permita ver la importancia de la teoria
Microeconomica.

Identificar las funciones y conceptos basicos de la microeconomia.

Determinar los hechos econémicos mas relevantes que relacionan a la empresa con su entorno
Desarrollar la ecuacion de equilibrio demanda — oferta

Identificar los diferentes tipos de estructura de mercado

Aplicar artificios matematicos para determinar los diferentes tipos de costos. .

Elaborar interpretaciones econdmicas para las diferentes situaciones planteadas.

VIlI.  UNIDADES DE APRENDIZAJE
UNIDAD | - REVISION DE CONCEPTOS

o Microeconomia
. Concepto de escasez
° Demanda y Oferta de Mercado. Aplicacion practica

UNIDAD Il - PREFERENCIAS, UTILIDAD Y ELECCION DEL CONSUMIDOR
. Concepto de utilidad

Preferencia del consumidor

Curvas de indiferencia

El éptimo del consumidor. Aplicacién practica

Bienes buenos, bienes malos y el analisis de indiferencia

UNIDAD 11l - TEORIA DEL CONSUMIDOR

Bienes normales e inferiores

Cambios en los ingresos del consumidor

Curvas de Engels

Cambios en el precio, cambios en el ingreso real

Efectos de sustitucién e ingreso

Paradoja de Giffen

Influencia sobre la demanda de un bien al cambio de precio de otro bien
Demanda de Mercado

Elasticidad: Elasticidad precio de la demanda

Elasticidad ingreso de la demanda. Aplicaciones Préacticas
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UNIDAD IV - TEORIA DE LA PRODUCCION

La Funcion de Produccion

Relacion entre la produccion y los insumos

Combinacion de los Factores de la Produccion

El Producto Fisico Total, Medio y Marginal. Aplicaciones Préacticas
Etapas de la Produccién

Combinacién Optima de Insumos. Aplicaciones Précticas
Rendimientos a Escala

Cambio Tecnolégico

UNIDAD V - COSTOS

. Los Costos de Produccién de una Empresa
. Costo Total Medio y Marginal. Gréaficos y Aplicaciones Practicas
. Costos a corto y largo plazo

UNIDAD VI - TEORIA DE LAS EMPRESAS - FORMACION DE PRECIOS
Competencia Perfecta

Maximizacion de ganancias de la Empresa en el corto plazo. Aplicaciones Préacticas
Costos y Ganancias Totales

Punto de Nivelacion y Punto Minimo de Explotacién

La Curva de Oferta de la Empresa e Industria en el Corto Plazo

Maximizacion de ganancia de una Empresa en el largo plazo

Rentas Econdémicas

UNIDAD VII- FORMACION DE PRECIOS EN MERCADOS NO COMPETITIVO
Competencia Imperfecta

Monopolio

Principales objeciones del Monopolio

Ganancia del monopolio en el corto plazo

Oligopolio

Discriminacion de Precios

Principales situaciones del oligopolio

Ganancia o Renta del oligopolio en el corto plazo. Aplicaciones practicas

UNIDAD VIII- MERCADO DE FACTORES
. La Demanda derivada de Factores
o Equilibrio del Mercado

UNIDAD IX- PRECIOS EFICIENTES, EXTERNALIDADES Y DERECHOS DE
LA PROPIEDAD

. Externalidades

. Derechos de Propiedad
o Bienes Publicos

VIII. METODOLOGIA

Las clases se desarrollaran con la guia y coordinacion del profesor y la participacion activa de los
alumnos. Algunas unidades de este programa cuentan con e¢jercicios de “Aplicaciones Practicas”, las
gue se desarrollaran en trabajo grupal, asi mismo, se solicitaran a los alumnos la realizacion de
gjercicios individuales como Trabajo Préctico.
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IX. PAUTAS DE EVALUACION

Programas de Estudios

Primer Examen Parcial 20 puntos

Segundo Examen Parcial 20 puntos

Trabajo Préctico 10 puntos

Examen Final 50 puntos

X. BIBLIOGRAFIA

. “MICROECONOMIA” — Roger Leroy Millery Roger E. Meiners. EdicionesMc. Graw Hill

. “MICROECONOMIA: TEORIA Y APLICACIONES” - Jack Hisrhleifer y AmihaiGlazer.
Ediciones Prentice Hall.

o “TEORIA DE PRECIOS” - Ernesto Fontaine . Ediciones Pontificia Universidad Catdlica.
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DERECHO CIVIL Y COMERCIAL
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 20 — ler semestre

Area de formacion Complementaria

Materia/mddulo DERECHO CIVIL Y COMERCIAL
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 36 Auténoma: 36

Caracter Obligatorio

Créditos 4

Horas presenciales semanales | 3

Il. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

La asignatura Derecho civil y comercial, tiene como objetivo dar una vision general de
conocimientos del derecho civil y comercial abordando su vinculacion con las instituciones existentes
y las distintas realidades sociales y econémicas que se desenvuelven en nuestra sociedad. Su estudio
resulta de utilidad en tanto provee a los estudiantes la comprension de las instituciones juridicas en las
gue se desenvuelve la sociedad y los distintos entes que operan en la economia de un pais.

I1l. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO
e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.

* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

* Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

* Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

 Disefiar e instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
* Preparar un plan de medios de una compaiiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.
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IV. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

o Mostrar dominio de los conceptos basicos del derecho privado (hechos y actos juridicos,
obligaciones, contratos, sociedades comerciales, etc) y del derecho de la Integracion.

o Elaborar razonamientos propios sobre derechos reales partiendo de andlisis deductivos e
inductivos de situaciones y conceptos como posesion, tenencia, prenda, hipoteca.

o Comprender el régimen legal vigente respecto a las personas en general y sus atribuciones en
particular.

o Analizar nociones de los hechos y actos juridicos, los vicios que afectan su validez, el régimen
legal de obligaciones, sus fuentes y formas de extincion.

o Analizar alcance de los contratos, formas en que se concluyen y celebran, sus contenidos y
condiciones de uso.

o Analizar los actos societarios civiles y comerciales, naturaleza, elementos, organizacion y marco
juridico, tipos y funcionamiento

o Desarrollar habilidades interpersonales y capacidad para trabajar en forma individual y grupal
en la gestion referente a los temas de derecho.

o Utilizar las tecnologias de la informacién para la elaboracion de los trabajos.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE
UNIDAD |: CONCEPTO DE DERECHO. FUENTES. SUJETO

Derecho. Nocion. Derecho objetivo y derecho subjetivo. Derecho positivo y derecho natural. Derecho
publico y privado.

Fuentes del Derecho: Constitucion Nacional. Otros

El Derecho privado: La codificacion del derecho privado; orientaciones actuales. Caracteristicas
fundamentales de las instituciones del derecho privado y su importancia econémico-social.

Sujetos de derecho. Nocién de Personas.

Personas de existencia visible. Concepto. Clasificacion. Atributos. Capacidad

Personas juridicas. Concepto. Clasificacion. Atributos

UNIDAD Il: ACTO JURIDICO. OBLIGACIONES

Hechos juridicos. Acto juridico: Concepto. Clasificacién. Formas y vicios de los actos juridicos.
Teoria general de las nulidades.

Obligaciones. Concepto. Efectos de las obligaciones. Teoria general de la Responsabilidad.
Clasificacion de las obligaciones.

Medios de transmisién. Modos de extincion.

UNIDAD Ill: EL CONTRATO. TEORIA GENERAL. CONTRATOS CIVILES Y
COMERCIALES

Concepto de convenio y contrato. Clasificacion de los contratos.

Consentimiento y proceso de formacion del contrato. Vicios en la formacion del contrato.
Contratacion masiva. Clausulas predispuestas y condiciones generales de contratacion.

Elementos de los contratos: capacidad; objeto; causa; forma; prueba. Interpretacion de los contratos.
Efectos.

Concepto y caracteristicas de los contratos civiles y comerciales.
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Formas contractuales modernas: Leasing; Contratos de licencia; Franchising; Underwriting; Contratos
de colaboracion empresaria. Otros contratos de empresa.

-Objetividad y pro actividad en el manejo de la informacion
UNIDAD IV: ACTOS DE COMERCIO. LA EMPRESA

La actividad mercantil. ElI comerciante. Obligaciones de los comerciantes. Actos de comercio: su
importancia y aplicacion practica.

La empresa. Su importancia y gravitacion en la actividad econémica. Elementos.
Fondo de comercio. Concepto. Su transferencia.
La registracion publica en materia comercial. Su importancia. Efectos.

Actitud critica reflexiva.
Disposicion para el trabajo en forma cooperativa.
Interés por el empleo de las TICs.

UNIDAD V: SOCIEDADES

El derecho de sociedades. La sociedad comercial y su importancia actual. Sociedad civil y sociedad
comercial.

Elementos generales y especificos del contrato de sociedad. Los tipos sociales de la ley

Atributos: Patrimonio y capital social. Domicilio social y sede social. EI nombre: Nombre civil y
nombre comercial. La raz6n social y la denominacién; principios aplicables.

Objeto social. Objeto social y objeto del contrato social. Objeto social y actividad. El plazo de
duracion.

Organizacion: Concepto. Organizacion juridica y econdmica. Funciones necesarias para la sociedad y
funciones en interés directo de los socios.

Los socios. Concepto de socio y de accionista. Adquisicion, transmision y pérdida de la calidad de
socio y de accionista. Capacidad para ser socio. Casos especiales.

La sociedad civil. Caracterizacion. Su diferencia con otras figuras.

Sociedad de Economia mixta. Sociedades del Estado. Sociedad andnima con participacién estatal
mayoritaria.

Las cooperativas y mutuales. Caracterizacion. Antecedentes. Constitucion. El acto cooperativo.
Régimen legal.

Las Asociaciones civiles y Fundaciones. Caracterizacion. Régimen Legal

Asume con responsabilidad los trabajos asighados.

UNIDAD VI: DERECHOS REALES

Derechos reales. Concepto. Analisis

Enumeracidn de articulos de la Constitucién Nacional: su caracter. Concepto de cada derecho real.
Posesion y tenencia. Concepto. Clases de posesion que legisla el Codigo Civil.

Prenda e Hipoteca.

Disposicidn para el trabajo en forma cooperativa.

VI. SUGERENCIAS METODOLOGICAS

El curso se desarrollara a través de metodologias eminentemente activas y participativas, enfatizarg el
autoaprendizaje, el trabajo guiado, la conexion entre teoria y practica, el acercamiento a la realidad
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laboral y el aprendizaje cooperativo. Se incrementara la actividad de tutoria, bien de grupo, bien de
forma individual. Entre las técnicas y procedimientos didacticos se destacan: Exposiciones didacticas.
Disertacién, andlisis y discusion de documentos. Asesorias individuales y grupales. Anélisis de
documentos. Seguimiento de los trabajos asignados y/o de campo. Uso del correo electrénico como
herramienta de apoyo en el Proceso E-A. Uso de estrategias como el cine forum y partir de ésta
generar discusiones sobre diferentes tematicas utilizando como medio de comunicacién el correo
electronico.

VIl. PROCESO EVALUATIVO

Se seguira de manera permanente la actividad desarrollada por cada estudiante, poniendo énfasis en el
control de la lectura, para lo que se elaboraran guias de lectura que seran oportunamente requeridas.

La evaluacién final de la materia integrard aspectos tedricos y actitudinales desarrollados durante el
semestre, a partir de dos pruebas parciales, como minimo, trabajos practicos y participacion en clase.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION Actividad Ponderacion
Evaluacion Escrita. 25%
Exposicion Grupal 25%

Informe Académico Grupal (condicionado a la defensa oral) 20%

Ensayo Individual (condicionado a la defensa oral) 15%
Glosario Individual 15%

Total 100%

VIll. BIBLIOGRAFIA

o BASICA

Ley 1183/ 85 — Codigo Civil y leyes complementaria
Di Martino, Carmelo Carlos/ KrisKovich, José. (afio) Derecho Privado |
Ramirez Ramirez, Jorge. (afio) Derecho Privado para Contadores. Ediciones  Libreria El Foro S.A.

o COMPLEMENTARIA

Pangracio Ciancio Miguel Angel. SITUACION  JURIDICA DE LAS PERSONAS. EDITORA
INTERCONTINENTAL Asuncién, Paraguay 201

Irn Brusquetti Luis A. HECHOS Y ACTOS JURIDICOS .Editora el Foro1992.

GAUTO BEJARANO MARCELINO .EL ACTO JURIDICO EDITORA INTERCONTINENTAL
Asuncion, Paraguay 2010.

Jiménez R  .Eugenio .LECCIONES DE DERECHO COMERCIAL EDITORA
INTERCONTINENTAL Asuncion, Paraguay 2010

Torres Kirmser Jose Raul, Rios Avalos Bonifacio, Rodriguez Gonzalez Aldo. Derecho Bancario
Tomo I-11 EDITORA FEDYE.

Moreno Ruffinelli José Antonio. Régimen Patrimonial del Matrimonio. EDITORA
INTERCONTINENTAL Asuncion, Paraguay 2000.
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Moreno Ruffinelli José Antonio. DERCHO CIVIL PARTE GENERAL .EDITORA
INTERCONTINENTAL Asuncion, Paraguay 2003.

Moreno Ruffinelli José Antonio. DERCHO DE FAMILIA Tomo |- EDITORA
INTERCONTINENTAL Asuncion, Paraguay 2006.

Wilfrido Martinez Eladio DERECHO SUCESORIO. EDITORA LA LEY PARAGUYA.S:A
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MATEMATICA Il
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°— ler semestre

Area de formacion Ciencias Bésicas
Materia/mddulo MATEMATICA 11

Cadigo

Prerrequisitos Matemética |

Carga horaria total Presencial: 72 Auténoma: 72
Carécter Obligatorio

Créditos 6

Horas presenciales semanales 3

Il.  DESCRIPCION DEL ESPACIO CURRICULAR

Los contenidos del programa incluye nociones del Célculo Infinitesimal e integral, considerando que
esta disciplina es una de las herramientas mas eficaces para las resoluciones de los problemas referidos
a las cuestiones laborales del estudiante, y le permitira llegar a obtener un bagaje de conocimientos
para facilitarle el aprendizaje de las disciplinas que integran el Plan Curricular de las carreras de
Contabilidad y Administracién.

1. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A
QUE APUNTA LA MATERIA.

e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.
» Disenar e implementar el Plan de Marketing.

 Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido 0
cualquier otro método de fijacion de precios.

* Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

* Disefar e instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

» Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
* Preparar un plan de medios de una compafiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

IV.-OBJETIVO GENERAL DEL PROGRAMA
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Dotar al alumno/a de los conocimientos necesarios del céalculo diferencial que le permitan resolver
problemas relativos a la administracion y a la economia

V. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

e Determinar los limites de las distintas funciones que dan indeterminaciones utilizando nociones del
algebra

e Aplicar las propiedades de las derivadas para la resolucion de ejercicios de derivacion

o Analizar las curvas para verificar los puntos criticos; punto de inflexion, maximos y minimos
e Interpretar la integral definida en funcion del &rea y como antiderivada de una funcion

o Aplicar las propiedades de la integral para hallar la primitiva de las funciones

o Ultilizar el concepto de la derivacion y de la integral para la solucion de los problemas préacticos,
referentes a la contabilidad, administracion y la economia

V1. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD I: DIFERENCIACION

Utiliza el lenguaje algebraico en la transcripcion de problemas reales e interpreta las soluciones
obtenidas conforme al contexto del problema

Aplica el concepto y las propiedades de limites en el célculo de limites de funciones algebraicas
Calcula derivadas: de funciones algebraicas, trigonométricas, exponenciales y logaritmicas
aplicando conceptos y propiedades

Reconoce el aporte de la matematica en su vida

UNIDAD Il: ESTUDIO DE FUNCIONES Y TRAZADO DE GRAFICAS

Comprende el enunciado del problema referido a maximizacién o minimizacion de funciones en
diversos contextos

Ejecuta el plan de solucion a problemas referidos a maximizacion o minimizacion de funciones
Participar activamente durante el desarrollo de las clases.

UNIDAD I11: APLICACION DE LA DERIVADA

Comprende el enunciado del problema referido a funciones de ingresos, costos, utilidad
Ejecuta el plan de solucion a problemas referidos a funciones de ingresos, costos, utilidad
Demostrar responsabilidad en los trabajos asignados

UNIDAD IV: ANTI DERIVADA

Calculo de la integral de las funciones algebraicas

Reconocimiento de una integral inmediata

Aplicar los conocimientos de la derivada para calcular la integral de funciones algebraicas
Tener sentido critico en la verificacion de los trabajos.

Demostrar interés por los contenidos desarrollados

UNIDAD V: METODO DE INTEGRACION

Calculo de la integral de diferentes funciones por el método de sustitucion

Reconocer las diferentes funciones: algebraicas, trigonométricas, exponenciales, logaritmicas
Cooperar en la resolucion de los ejercicios.

IV. SUGERENCIAS METODOLOGICAS*
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Este proceso serd eminentemente activo y participativo enfatizando el autoaprendizaje, el trabajo
guiado, la conexion entre la teoria y la practica, el aprendizaje cooperativo. Se implementara también
la actividad de tutoria. Entre las técnicas y procedimientos se destacan exposiciones, disertaciones,
andlisis y discusion.

V. PROCESO EVALUATIVO

Evaluacion Escrita. Parcial 30%
Trabajo Practico 20%
Prueba Final 50%
Total 100%

V1. BIBLIOGRAFIA

o Bunick, Frank- MATEMATICAS APLICADAS A LA ADMINISTRACION, A LA
ECONOMIA 'Y A LAS CIENCIAS SOCIALES. Ediciones Mc Graw Hill — México 1990

. Larson / Hostertler / Edwards — CALCULO VOLUMEN | . Ediciones Mc Graw Hill

o Ayra, Jadhish / Ladner, Robin. MATEMATICA APLICADAS A LA ADMINISTRACION Y
A LA ECONOMIA. -3° Edicion. Prentice Hall Hispanoamericana, S.A. México 1992

. Rotela, Arsenio — MANUAL DE EJERCICIOS
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ADMINISTRACION MIPYMES
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°— ler semestre

Area de formacion Complementaria

Materia/mddulo ADMINISTRACION MIPYMES
Cadigo

Prerrequisitos Fundamentos de la Administracion
Carga horaria total Presencial: 36 Auténoma: 54
Caracter Obligatorio

Créditos 4

Horas presenciales semanales | 2

1. DESCRIPCION DEL ESPACIO CURRICULAR

Administracion de MIPYMESes una materia que estudia a las Micro, Pequefias y Medianas Empresas;
cuya finalidad principal es proveer al alumno de un marco tedrico-practico basico para el estudio de
las Micro, Pequefias y Medianas Empresas, conocer su importancia en la economia del pais, teniendo
en cuenta que la mayoria de las empresas pertenecen a esta categoria, y prepararlos para la creacion y
administracion de las mismas.

IIl.  COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A QUE
APUNTA LA MATERIA.

El egresado es capaz de:

o Formular e implementar estrategias para lograr competitividad empresarial, analizando y
aplicando las diferentes tendencias administrativas, mercadolégicas, de personal y financieras mas
actuales.

o Desarrollar, implementar y gestionar sistemas de control administrativo utilizando las
tecnologias de informacion y comunicacion en la gestion personal y de la organizacion.

e Desarrollar y ejecutar la vision y el proposito de una organizacion con agilidad estratégica.

e Promover y mantener relaciones armonicas en el &mbito laboral, con proveedores, clientes, entidades
financieras y otras organizaciones interesadas con enfoque en la cadena de valor de la empresa.

¢ Construir, desarrollar y mantener equipos efectivos de trabajo, motivados hacia el logro de los
objetivos organizacionales.

e Trabajar y promover el trabajo en equipos e interactuar en diferentes contextos.

e Comunicar en forma clara y estructurada ideas y propuestas, tanto en presentaciones orales o
reportes escritos.

e Seleccionar informacion pertinente, abstraer, analizar y sintetizar para dar respuestas a
probleméticas planteadas o tomar decisiones.

IV. OBJETIVO GENERAL DEL PROGRAMA
70



Universidad Catélica - Campus Alto Parana Programas de Estudios
Carrera Marketing

o Proveer al alumno de conocimientos sobre el contexto en que desarrollan sus actividades las
Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) y las Empresas Familiares, brindando informacion sobre
sus caracteristicas, limitaciones, ventajas, amenazas y oportunidades; herramientas metodolégicas -
procedimentales Y actitudinales para la gestion administrativa.

V. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

o Analizar concepcién de las MIPYMES, distinguiendo ventajas Yy problematicas propias, asi
como su importancia en el desarrollo econdémico social del pais y la region.

o Comprender los conceptos y procedimientos claves para la direccion operativa, las estrategias
para su desarrollo y las problematicas propias de las MIPYMES.

o Investigar las caracteristicas predominantes de la pequefia empresa, en el contexto local y
regional, a fin de la caracterizacion de tipos, modalidades, alcance, sostenibilidad, etc.

o Proyectar una ideade negocios, considerando elementos de un plan de negocios, los recursos y
aspectos legales requeridos.

o Disefiar plan estratégico de posicionamiento y/o desarrollo de una MIPYMES, en procesos
simulados o reales.

o Valorar la importancia del manejo efectivo de la informacion para la toma de decisiones en el
contexto empresarial.

e Trabajar y promover el trabajo en equipos e interactuar positivamente en la gestion del
conocimiento.

e Comunicar en forma clara y estructurada ideas y propuestas, tanto en presentaciones orales o
reportes escritos.

e Seleccionar informacion pertinente, abstraer, analizar y sintetizar para dar respuestas a
problematicas planteadas o tomar decisiones.

VI. UNIDADES DE APRENDIZAJES

UNIDAD I:  MIPYMES. EMPRESARIO Y EMPRESA.

Analizar concepcion de las MIPYMES, distinguiendo ventajas y problematicas propias, asi
como su importancia en el desarrollo econémico social del pais y la region

Aprendizajes esperados

Identificar el significado de las MIPYMES.

Interpretar el concepto de Empresario y Empresa.

Comprender los riesgos y recompensas de contar con la Empresa propia.

Contenidos

Conceptuales, Procedimentales, Actitudinales

¢ MIPYMES. Conceptos. Importancia. Caracteristicas

o Perfil del Emprendedor

o La Empresa propia: Riesgos y Recompensas.

e Como ponerse e marcha: fases en la puesta en marcha de un proyecto empresarial.

Estrategias metodoldgicas:

Lectura guiada, debate en plenaria. Trabajo de campo, estudio y argumentacion tedrica. Ejemplos
casos précticos. Tareas dirigidas mediante guias y tutoria del profesor.

UNIDAD II: LA IDEA DE NEGOCIO

Proyectar una idead e negocios, considerando elementos de un plan de negocios, los recursos y
aspectos legales requeridos. Valorar la importancia del manejo efectivo de la informacidn para la toma
de decisiones en el contexto empresarial.
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Trabajar y promover el trabajo en equipos e interactuar positivamente en la gestion del conocimiento.
Contenidos

La innovacién: una necesidad en la busqueda de la idea de negocio.
Fuentes de innovacion.

Sectores emergentes en la actualidad.

Métodos para la evaluacién de ideas de negocios.

.La investigacion: un factor clave en la busqueda de ideas de negocios.
Algunas claves para la eleccién y desarrollo de ideas de negocios.

UNIDAD IIl: EL PLAN DE NEGOCIOS

Proyectar una idead e negocios, considerando elementos de un plan de negocios, los recursos y
aspectos legales requeridos.

Valorar la importancia del manejo efectivo de la informacién para la toma de decisiones en el contexto
empresarial.

Trabajar y promover el trabajo en equipos e interactuar positivamente en la gestion del conocimiento.
Contenidos Conceptuales, Procedimentales, Actitudinales

El plan de negocios: ;Qué es y para qué sirve?

La estructura de un plan de negocios.

Desarrollo y elaboracion de un plan de negocios.

Aspectos informales a la hora de redactar un plan de negocios.

UNIDAD IV: LOS RECURSOS NECESARIOS: PERSONAS, PROVEEDORES,
TECNOLOGIA'Y FINANCIACION

Como encontrar personal competente.

La capacitacién del personal.

Las relaciones con sus proveedores.

La tecnologia.

La obtencion de recursos financieros.

El disefio de la organizacion del personal en el plan de negocios.

UNIDAD V: LAS FORMAS JURIDICAS DE LAS MIPYMES.

Comprender los conceptos y procedimientos claves para la direccion operativa, las estrategias para
su desarrollo y las problematicas propias de las MIPYMES.

e Alternativas juridico-legales. Caracteristicas de cada una.
e La constitucion, inscripciones y tramitaciones necesarias.

UNIDAD VI: LA PROBLEMATICA DE LAS MIPYMES. Investigar las caracteristicas
predominantes de la pequefia empresa, en el contexto local y regional, a fin de la caracterizacion de
tipos, modalidades, alcance, sostenibilidad, etc.

Contenidos

Competir con la gran empresa: Principales debilidades de las PYMES.
Fortalezas de las PYMES basadas en su dimension.

Oportunidades de las PYMES en el entorno actual.

¢Cémo aprovechan las PYMES sus oportunidades?

La importancia de la planificacion estratégica en las PYMES.

UNIDAD VII: LAS EMPRESAS FAMILIARES. LAS VENTAJAS. MEJORAR LA
ADMINISTRACION

e Concepto de Empresa Familiar.
o Caracteristicas de la Empresa Familiar.
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o Razones de su complejidad.

. ¢COmo evitar sus errores mas comunes de gestion?

o Las fortalezas de un proyecto comun: Libertad, independencia, control, Beneficios econémicos.
Prestigio y orgullo. Creatividad y facilidad para la autoevaluacion. Educacién de los miembros
jovenes de la familia. Mejoramiento de las relaciones familiares.

o Metas.

o Tacticas administrativas en las Empresas Familiares.

o Seleccion y formacion de un sucesor.

o ¢Cuando apelar a un consultor empresarial?

VIl. SUGERENCIAS METODOLOGICAS

En aula se aplicard metodologia activa, con tareas orientadas por el profesor en la que se combinara
el analisis tedrico, la lectura dirigida, la exposicién dialogada, el trabajo colaborativo y productivo en
base a guias y fichas de trabajo, la indagacién teodrica y de campo, la ejercitacion y resolucion de
casos practicos enriquecidos por los debates y estimulos a la reflexion.

Con relacién al trabajo autonomo del estudiante, se apoyara al alumno con referencias a fuentes, la
interpretacién de guias sefialadas por el profesor para realizar tareas o profundizar y tutorias para
evacuar dudas. ElI alumno por su parte debera asumir un rol protagénico para preparar tareas,
presentaciones y obtener éxito en pruebas, etc.

El profesor podra contar con espacios virtuales como repositorio de fuentes y atencion a consultas de
estudiantes.

VIIl. PROCESOS EVALUATIVOS

ESTRATEGIAS DE EVALUACION Actividad Ponderacion
Primera Prueba Parcial. 15%
Defensa de trabajo - Grupal 10%
Segunda Prueba Parcia 15%
Defensa de trabajo - Grupal 10%

Examen Final 50%

Total 100%

IX. BIBLIOGRAFIA

o Bermejo, Manuel — Ignacio de la Vega. (2003). Crea tu propia empresa. Ed., McGraw Hill.
Barcelona.
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TECNOLOGIA DE LA INFORMACION
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°— 1er semestre

Avrea de formacion Formacion Fundamental

Materia/mddulo TECNOLOGIA DE LA INFORMACION
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54

Carécter Obligatorio

Créditos 4

Horas presenciales semanales 3

1. DESCRIPCION/FUNDAMENTACION

El conocimiento de las herramientas informaticas es una necesidad en el Contador Publico, en el
Licenciado en Administracion de Empresas y en el Licenciado en Comercio Internacional actual.

Atendiendo al objetivo principal de la educacion propuesta por el Nuevo Disefio Curricular, cual es la
“funcionalidad de lo aprendido”, que solo se consigue a través de aprendizajes verdaderamente
significativos, la asignatura se torna de vital importancia para que los conocimientos adquiridos por el
estudiante en las diferentes materias los pueda aplicar utilizando las herramientas informaticas.

El programa brinda al alumno los conocimientos basicos que le permiten interactuar con especialistas
técnicos (profesionales o no), capitalizando los conocimientos especificos de cada uno de ellos en su
propia area de incumbencia.

El Contador o el Licenciado en Administracion de Empresas o en Comercio Internacional deberan
utilizar, permitir y/o sugerir la utilizacion de tecnologias apropiadas para el tratamiento de la formacion.

1. OBJETIVO DEL PROGRAMA

La asignatura se propone transmitir al alumno el conocimiento de las mas modernas tecnologias
utilizadas para el tratamiento de la informacion, siendo la informéatica, y como herramienta la
computadora, los principales artifices en la actualidad para ese tratamiento.

V. CAPACIDADES
V. Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.

* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

» Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.
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* Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

* Disefar e instaurar sistemas ¢ indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
* Preparar un plan de medios de una compafiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compafiia.

VI. UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Introduccién a la Informética

1.1. Conceptos basicos: Informéatica, Computadora, Datos, Informacion, Sistema, Software y Hardware.
1.2 Esquema, componentes y funcién del Hardware de un Sistema Informatico.

1.3 Tipos de Computadoras.

1.4 Qué es bit, qué es byte?

2. Arquitectura de Computadora

2.1. Memorias RAM, ROM

2.2.  Dispositivo de Almacenamiento Secundario.
2.3. La jerarquia en la organizacién de datos.

3. Procesador de Textos.

3.1.  El Procesador de Texto: Concepto.

3.2. Creacion, edicion, revision e impresion de un documento de texto.

3.3.  Operaciones basicas (copiar, cortar, pegar, etc.)- Formato de un documento de texto.
3.4.  Utilitarios basicos (busquedas, corrector ortogréafico, etc.).

3.5. Manejo de informacion no textual (gréaficos).

3.6.  Utilizacion de Tablas con datos nominales y numéricos.

3.7.  Referencias: Tabla de Contenido, Tabla de llustraciones, Nota al Pie, Citas.

3.8.  Correspondencia: Sobres, Etiquetas, Combinacion de Etiquetas

4. Planilla Electrénica

4.1.  Conceptoy estructura de una Planilla Electronica (hojas, celdas, etc.).
4.2.  Creacion, edicion, revision e impresion de un documento de texto. Operaciones bésicas (copiar,
cortar, pegar, sumar, etc.).

4.3.  Formato de un documento.

4.4, Manejo de funciones:

4.4.1. Matematicas

4.4.2. Loagicas

4.4.3. Fecha

4.4.4. Financieras

4.45. Referenciales

4.4.6. Busqueda

45.  Generacion de gréficos.

5. Presentador de Diapositivas
5.1. Caracteristicas de los Presentadores Gréaficos.
5.2.  Opciones del Presentador de Diapositivas.
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5.3.  Creacidn, edicion, modificacion de diapositivas

6. Redes y Delitos Informaticos

6.1.  Las Redes Informéticas.

6.2.  Diferentes tipos de Redes Informaticas.
6.3. Internet. Historia. Usos.

6.4. Seguridad, Privacidad en Internet.

6.5.  Buscadores Web.

6.6. La pirateria de Software.

6.7.  Software de dominio publico versus shareware versus software con licencia.
6.8.  Seguridad: Hacking y Cracking.

6.9. Los Virus Informaticos.

6.10. Seguridad de Sistemas Informaticos

7. Trabajo Préctico Individual en Aula
7.1.  Evaluacién de trabajos aulicos

VII.  Estrategas Metodoldgicas

Estrategias de ensefianza: Se propiciara la realizacién de sesiones de preguntas y respuestas gque
fomenten la participacion, monitoreando asimismo el grado de interpretacion del tema desarrollado.
Las clases se desarrollaran a través de talleres de préctica.

VIIl. ESTRATEGIAS DE EVALUACION

° Aplicacion de conocimientos teéricos.

° Creatividad en la resolucion de problemas con el uso del computador.

° Capacidad para seleccionar las opciones u alternativas mas adecuadas en la resolucion de
problemas.

o Logra crear un documento nuevo con el Procesador de Texto, editarlo luego realizar
correcciones o modificaciones siguiendo la guia de trabajo.

o Realiza operaciones aritméticas bésicas e introduce formulas-funciones utilizando la planilla
electronica.

° Comprende y utiliza el Presentador de Diapositivas para insertar graficos, textos y animacion.

° Busca y selecciona informacion en la red.

VII. BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS PEDAGOGICOS

Bésica

. E. Alcalde & M. Garcia, "Informatica Basica", 3ra Edic. McGraw-Hill, 1994

. Larry Long. "Introduccion a las Computadoras y al procesamiento de Informacion”, 4ta edic.

Prentice-Hall, 1995.

Complementaria

. Sanchez Ilabaca, Jaime. “Aprendizaje Visible, Tecnologia Invisible”, Dolmen Ediciones, 2001.
. Poole, Bernard J. “Tecnologia Educativa”. Serie Docente del Siglo XXI, Como desarrollar una
practica docente competitiva. 2da. Edic. Mc.Graw Hill. 2001

° Joyanes Aguilar, Luis. “Fundamentos de la Programacion. Algoritmos, estructuras de datos y
objetos”, 3ra Edic. Mc. Graw Hill. 2003.

. Tanenbaum, Andrew. “Redes de Computadoras”, 3ra Edic. Prentice-Hall Hispanoamericana.
1997

Otros Recursos Materiales

° Computadoras de la Sala de Informatica de la Universidad Catdlica - Sede Alto Parana

. Acceso a Internet
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MISTERIO CRISTIANO |
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 1°— 1er semestre

Area de formacién

Materia/mddulo MISTERIO CRISTIANO |
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 36 Auténoma: 36
Caracter Obligatorio

Créditos 3

Horas presenciales semanales | 2

1. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

Misterio Cristiano como primera asignatura del Saber Teol6gico, induce al joven alumno al
conocimiento y la experiencia de Dios, desde la reflexion sistematica y organizada que le conducira,
como universitario, a la profundizacion del contenido vital del mensaje cristiano

1. OBJETIVO

El fin definitivo y el objetivo de la catequesis es poner a uno no sélo en contacto sino en comunién,
en intimidad con Jesucristo.

El que se ha encontrado con Cristo desea conocerle lo mas posible y conocer el designio del Padre que
él reveld. El conocimiento de los contenidos de la fe (fides quae) viene pedido por la adhesion a la fe
(fides qua). Ya en el orden humano, el amor a una persona lleva a conocerla cada vez mas. La
catequesis debe conducir, por tanto, a « la comprensién paulatina de toda la verdad del designio divino.

o Profundizar en el alumno la comprension del misterio de Dios y la vocacion del hombre.

. Reflexionar sobre el sentido de la vida y valorar el papel que la fe cristiana tiene en la formacion
de la persona humana y en la construccién de una sociedad.

. Valorar la presencia de Dios.

. Practicar la voluntad de Dios.

Iv. UNIDAD DE APRENDIZAJE

El sentido de la vida y lo religioso

Jesus de Nazaret y la Iglesia Catolica

El hombre es «capaz» de Dios (27-49)

La Revelacion de Dios (51-73)

La transmision de la Revelacion divina (74-100)
Creo , creemos (144-184)

Creo en Dios Padre Todopoderoso(198 - 278)
El Creador del Cielo y la Tierra (279-324)

El hombre y la caida (355- 421)

<

ESTRATEGIA METODOLOGICA
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La pedagogia de la teologia y de la catequesis es la misma que Dios utiliza para revelarse a los
hombres y se realiza mediante el don de la Palabra hecha carne en Jesucristo, que promueve el dialogo a
través de los signos para ofrecerle la salvacion.

La Teologia y la catequesis tratan de desarrollar la inteligencia de la fe, situandose en la dindmica de
la fe que busca entender. Nuestra ensefianza, para cumplir esta funcién, necesita confrontarse o
dialogar con las formas filoséficas del pensamiento, con los humanismos que configuran la cultura y
con las ciencias del hombre. Se canaliza a través de formas que promueven la ensefianza sistematica y la
investigacion cientifica de las verdades de la fe.

Se sugiere como metodologia incorporar las siguientes formas:

° Utilizacién del texto del Catecismo de la Iglesia Catolica

° Utilizacién del texto para el desarrollo de las clases y para el examen final del Compendio del
Catecismo de la Iglesia Catdlica

o Debate grupal sobre dilemas morales ficticios o reales.

. Exposiciones de los alumnos sobre contenido del Catecismo y su aplicacion en la vida.

. Utilizacion del método deductivo e inductivo para la comprension de las normas morales.

. Trabajos en campo, organizacion de distintas formas de solidaridad con los necesitados vy
elaboracion de informes de las actividades, con sustento del contenido del catecismo.

° Reflexiones personales durante los retiros espirituales semestrales.

° Celebraciones mensuales de los sacramentos de Eucaristia y de Reconciliacion.

VL. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion sera de proceso y tendra en cuenta los siguientes criterios:
Tareas de produccidn del trabajo practico y la exposicion verbal o escrita de algun tema.
Participacion efectiva en las clases, celebraciones litdrgicas y las jornadas espirituales.
Trabajos en campo de solidaridad humana.
Examen final del contenido del Compendio

Actividades de Evaluacién. Ponderacion

El puntaje total del afio sera de - 100 pts.

- Examen final del Compendio - 50 pts.
- Trabajo préctico o la exposicion - 20 pts.
- Trabajo pastoral o de solidaridad - 20 pts.
- Retiro espiritual - 10 pts.

VIl  Bibliografia

Biblia Latinoamericana.

Documentos del Concilio Vaticano I1.

Catecismo de la Iglesia Catdlica. Asoc. de editores del catecismo, Madrid, 1992.

Valla, Héctor J. Mensaje Cristiano. Ed. Didascalia, Buenos Aires, 1993.

Cortes, J. y M.A. Fey sentido de la vida. Ed. SM, Madrid, 1991.

Manjarres, C. y FRAILE, A. FE CRISTIANA Y MUNDO MODERNO. Ed. Paulinas, Madrid,
1988.

e  Sampedro, José Carlos y Otros. Nosotros, nuestro mundo, nuestra fe. ed. Aguaclara, Alicante,
1992.

e Pindado, Martin y Otros. El hecho religioso. Ed. Alcala, Madrid, 1995.

e  Velazco, J. La experiencia cristiana de Dios. Ed. Trotta, Valladolid, 1995.

e Rubio, Luis. El misterio de Cristo en la historia de la salvacion. Ed. Sigueme, Salamanca, 1991.
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LEGISLACION LABORAL Y DE SEGURIDAD SOCIAL
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°— 2do semestre

Area de formacion Complementaria
Materia/mddulo LEGISLACION LABORAL Y DE SEGURIDAD SOCIAL
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54
Caracter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales | 3

semanales

1. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

La legislacion Laboral y Social tiene como objetivo proporcionar una visioén general del conjunto de
principios y leyes laborales y sociales que regulan las relaciones juridicas entre empleadores y
trabajadores en relacion de dependencia, y de ambos con el Estado y las instituciones y realidades
existentes, aplicando sistemas y procedimientos o formas de control de obligado conocimiento, para
hacer efectiva la organizacién, tomar decisiones organizativas o dirigir la actividad administrativa de
manera a obtener la méaxima racionalidad, rendimiento y eficacia en la gestion de los recursos humanos.
Permitira al alumno una formacion integral para interpretar, comprender y anticipar los cambios que se
producen en las organizaciones y que la administracion debe reflejar en sus registraciones.

"l COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A QUE
APUNTA LA MATERIA.
e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.

* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

«  Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar ¢ implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

« Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

 Disefar ¢ instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

» Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
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* Preparar un plan de medios de una compaiiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

V. OBJETIVO GENERAL DEL PROGRAMA

e  Favorecer el conocimiento y a comprension de la legislacion positiva vigente, y su aplicacion en la
resolucion de casos y problemas juridico - laborales y de la Seguridad Social, que son frecuentes en la
relacién empleador trabajador, y la toma de conciencia sobre la problematica que tendra la relacién
capital-trabajo en la empresa, desde la perspectiva del pensamiento social de la Iglesia.

V. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

° Comprender el alcance de los conceptos bésicos de la legislacion laboral y social.

° Elaborar razonamientos propios sobre el derecho aplicado partiendo de analisis
deductivos e inductivos de situaciones y conceptos del régimen legal vigente.

° Analizar alcance de los contratos, formas en que se concluyen y celebran, sus contenidos y

condiciones de uso, asi como las diferentes formas de terminacién de contratos de trabajo y sus
consecuencias juridicas.

° Desarrollar habilidades interpersonales y capacidad para trabajar en forma individual y grupal
en la gestion referente a los temas de derecho.

° Comprender el ambito de proteccién especial que la ley concede a los sujetos y al objeto de
determinados contratos.

. Desarrollar habilidades interpersonales y capacidad para trabajar en forma individual y grupal
en laresolucion de problemas referentes a liquidacion de haberes finales.

. Analizar los actos asociativos, naturaleza, elementos, organizacion y marco juridico, tipos y
funcionamiento.

° Mostrar dominio sobre las nociones basicas de contravenciones y sus respectivas sanciones.

° Comprender el régimen legal vigente aplicable a los sujetos y al objeto de la legislacion Social.
° Explicar el alcance de las diferentes funciones que competen a las autoridades del trabajo.

VI. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD 1I: NOCIONES GENERALES. PRINCIPIOS GENERALES DEL DERECHO

LABORAL. SUJETOS Y OBJETO DEL DERECHO LABORAL.

Nocion de la Legislacion Laboral y Social. Principios Generales.

Cddigo del Trabajo: Contenido y Objeto. Principales documentos de la Iglesia sobre el trabajo.

Sujetos de derecho laboral. Nocidon y Clases. Derechos Obligaciones, y Prohibiciones de los
trabajadores y empleadores.

Objeto del Derecho Laboral. El Trabajo. Dignidad del trabajo segun los documentos de la Iglesia.

UNIDAD II: CONTRATO DE TRABAJO. CONDICIONES GENERALES.
SALARIO.

Definicion legal de Contrato de Trabajo. Elementos conceptuales.

Clases: Requisitos esenciales. Modalidades del contrato de trabajo.

Periodo de prueba en la etapa inicial del contrato.

Condiciones Generales del Trabajo: Duracion, descansos legales.

Salario. Aguinaldo. Asignacion Familiar.

UNIDAD IlIl: CONTRATOS ESPECIALES
Contrato de aprendizaje, menores, mujeres, a domicilio, domésticos, rural, empresas de transporte
automotor terrestre: Particularidades de los diferentes contratos.

UNIDAD IV. TERMINACION DE LOS CONTRATOS DE TRABAJO. PROTECCION
MATERIAL DEL TRABAJO. SEGURIDAD, HIGIENE Y COMODIDAD EN EL TRABAJO
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Terminacion de los contratos: Concepto, clases y causas.
Estabilidad en el trabajo.
Proteccion Material Del Trabajo. Seguridad, Higiene y Comodidad en el Trabajo.

UNIDAD V: CUESTIONES COLECTIVAS. SINDICATOS. HUELGAS Y PAROS,
CONTRATO COLECTIVO Y REGLAMENTO INTERNO.

Sindicatos: Concepto, clases. Obligaciones

Contrato Colectivo: Condiciones. Contrato Ley.

Huelga y Paro: Fundamentos legales. Condiciones

Reglamento Interno: Concepto. Formas

UNIDAD VI: SANCIONES Y CUMPLIMIENTO DE LAS LEYES DEL TRABAJO.
SEGURIDAD SOCIAL Y PREVISION SOCIAL EN EL PARAGUAY. AUTORIDADES
ADMINISTRATIVAS DEL TRABAJO

Cumplimiento de las leyes del Trabajo.

Contravenciones y Sanciones.

Seguridad Social y Prevision Social en el

Paraguay.

Autoridades Administrativas del Trabajo

VII. SUGERENCIAS METODOLOGICAS

La metodologia serd eminentemente activa y participativa, enfatizard el autoaprendizaje, el trabajo
guiado, la conexion entre teoria y préactica, el acercamiento a la realidad laboral y el aprendizaje
cooperativo. Se incrementara la actividad de tutoria, bien de grupo, bien de forma individual. Entre las
técnicas y procedimientos didacticos se destacan: Exposiciones didacticas. Disertacion, analisis y
discusion de documentos. Asesorias individuales y grupales. Analisis de documentos. Seguimiento de
los trabajos asignados y/o de campo. Uso del correo electrénico como herramienta de apoyo en el
Proceso E-A. Uso de estrategias como el cine forum y partir de ésta generar discusiones sobre
diferentes teméticas utilizando como medio de comunicacion el correo electronico

VIII. PROCESO EVALUATIVO

ESTRATEGIAS DE EVALUACION Actividad Ponderacion
Prueba parciales 30%
Resolucidn de casos practicos (Portafolio de evidencia) 10%
Defensa de trabajo - Grupal 10%
Evaluacion final 50%

Total 100%

IX. RECURSOS BIBLIOGRAFICOS

e Di Martino, Carmelo y Kriskovich José (2010) LECCIONES DEL DERECHO LABORAL.
e Cadigo del Trabajo. Ley No 213/93.

e Ley No 496/95, que modifica el Codigo del Trabajo.

e  Codigo del Trabajo. Ley No 213/93.

e Ley No 496/95, que modifica el Codigo del Trabajo.

e Lecciones del Derecho Laboral. Di Martino - Kriskovich Edicion 1996.
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MODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2do curso — 2do semestre

Area de formacion Formacion Bésica

Materia/médulo METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Cddigo

Prerrequisitos

Carga horaria total 54/54

Caracter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales semanales 1

1. DESCRIPCION/PRESENTACION DEL ESPACIO CURRICULAR

El curso es de naturaleza tedrico practico; pretende proporcionar al alumno informacion necesariamente
sucinta, acerca de los métodos mas importantes de investigacién para que los estudiantes entiendan el
proceso de formulacion y elaboracion de un proyecto de investigacion e identifiquen los aspectos
metodoldgicos, cuantitativos o cualitativos, que permitan ejecutar la propuesta de trabajo que responda a
los objetivos e hip6tesis planteados y asi elaborar un reporte de investigacién coherente.

1. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFCAS DEL PERFIL DE EGRESO
e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.

» Disenar e implementar el Plan de Marketing.

* Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

*  Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

* Disefiar e instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
* Preparar un plan de medios de una compafiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

V. OBJETIVOS GENERALES DEL PROGRAMA DE LA ASIGNATURA
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Al término del semestre se espera que el alumno sea capaz de: Aplicar las técnicas y procedimientos de
investigacion, necesarios para estudios de problemas econdmicos y/o empresariales, demostrando
capacidad de indagacion objetiva, responsabilidad, ética, y creatividad.

V. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

° Manejar los conceptos de la ciencia y la l6gica del procedimiento de la investigacion cientifica
social y aplicarlo a procesos investigativos en el rea.

. Disefiar protocolos de investigacion social relacionados a su campo de formacion, aplicando
pasos, procesos y procedimientos del método cientifico.

. Ejecutar procesos de investigacion aplicando procedimientos basicos de la metodologia
cientifica:

° Elaborar informes de resultados de investigacion siguiendo pautas editoriales.

° Apreciar la metodologia de la investigacion como herramienta de apoyo y de critica en la
produccién del conocimiento.

° Ejecutar trabajos académicos y cientificos con autonomia y en procesos colaborativos.

° Comprender la importancia de la participacién activa en los procesos constructivos de
aprendizaje.

VI. DISTRIBUCION DE UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD I:  INTRODUCCION A LA INVESTIGACION

La Ciencia, EI Método v la investigacién

El método cientifico

-Aspectos conceptuales de la investigacion cientifica, caracteristicas.

-Proceso investigativo, etapas. -Etica en la investigacion. Caracteristicas de la investigacion cuantitativa
y la investigacion cualitativa

Etapas del proceso de investigacion

-Relaciones entre la etapa de planificacion y de ejecucion de la investigacion: Enfoque cuantitativo y
cualitativo.

-Cronograma y presupuesto de investigacion

UNIDAD Il: PLANIFICACION DE PROCESO INVESTIGATIVO. EL PROTOCOLO O
PROYECTO DE INVESTIGACION

El inicio de la investigacion. Su planificaciéon. Problema de investigacion. Seleccion y definicion del
tema de investigacion.

Planteamiento del problema de investigacion. Preguntas, objetivos, justificacion.

La construccién del marco tedrico. Revision literatura y antecedentes.

Definicion de hipdtesis y el papel que juega en el proceso investigativo. Estructura de las hipdtesis.
Tipos de hipotesis. Formulacion.

Disefio de investigacién (material y métodos): Tipos de estudios. Universo y muestra. Tipos de
Muestreos.

Elaboracion de protocolo de investigacion

UNIDAD I11: EJECUCION DEL PROCESO DE INVESTIGACION

Procedimientos para la recoleccion de informacion. Construccién y validacion de instrumentos
Administracion y tabulacion de resultados. Interpretacion.

Presentacion, analisis e interpretacion de los datos:

Elaboracion de resultados

UNIDAD VI: INFORME FINAL DE INVESTIGACION
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Generalidades

Componentes del informe final de investigacidn en un contexto académico y un contexto no académico.
Anadlisis de formatos y técnicas de la redaccion méas adecuadas al informe final de investigacion.
Reflexion sobre vinculacion del reporte de investigacion con el enfoque elegido: cuantitativo,
cualitativo o mixto

Discusion sobre las principales consideraciones para la redaccién del informe de investigacion.

VILI. SUGERENCIAS METODOLOGICAS

Se estimulara la participacion activa del alumno, con trabajos grupales e intervenciones en clase. Se
organizaran grupos de trabajo buscando la reflexion e intercambios de experiencias, con un enfoque
centrado en el aprendizaje, complementando con lecturas basicas sobre los diferentes temas.

El curso estd organizado en momentos presenciales y a distancia. En la fase presencial se trabaja con
técnicas participativas y ejercicios de aplicacién de metodologias y herramientas de investigacién desde
la identificacion de los temas de interés, las preguntas y objetivos de investigacion, hasta la eleccion del
disefio, de la muestra y de los instrumentos y técnicas para el recojo de informacion. Durante la fase no
presencial los alumnos complementaran el trabajo desarrollado en clase con lecturas y ejercicios
orientados a fortalecer las capacidades para el desarrollo de cada uno de los momentos del proceso
investigativo.

VIII. SISTEMA'Y CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion es un juicio que se realiza antes, durante y después del proceso del aprendizaje, teniendo
en cuenta su caracter integral, permanente, sistematico, flexible, objetivo y participativo.

La evaluacion de proceso incluye los siguientes aspectos:
-Asistencia a las sesiones de aprendizaje. -Participacion activa en las actividades aplicativas. -
Elaboracion de un trabajo monogréafico, presentacion y sustentacion. -Responsabilidad y puntualidad en
la elaboracion y presentacion de los trabajos académicos.

Instrumentos de evaluacion Peso relativo
Participacion en clase 10%
Primera Evaluacion parcial: Protocolo de investigaciony Prueba 20%
Segunda Evaluacion parcial: ejecucion de la investigacion 20%
Evaluacidn final: informe de investigacion y prueba final 50%

IX. BIBLIOGRAFIA BASICA

. HERNANDEZ SAMPIERI, R., C. Fernandez Collado, y P. Baptista Lucio. (2006)
Metodologia de la investigacion, México: Mc Graw Hill.

. SIERRA BRAVO, R. (2001). Técnicas de Investigacion Social. Ed. Paraninfo, 142 edicion,
Espafia,.

. VELAZQUEZ, A., Rey, N. (2003). Metodologia de la investigacion cientifica. Lima: San
Marcos.

o ZAVALA, A. (2007). Proyecto de investigacion cientifica. Lima: San Marcos

° Bibliografia complementaria

° ZORRILLA, Santiago — otros. (1998) Metodologia de la Investigacion. Edit. Mc. Graw Hill

o Interamericana S.A. 2da ed. México
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MISTERIO CRISTIANO Il
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2do curso — 2do semestre

Area de formacion

Materia/médulo MISTERIO CRISTIANO Il
Cddigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial 36 Autonomo 36
Caracter Obligatorio

Créditos 3

Horas presenciales semanales 2

1. DESCRIPCION/PRESENTACION DEL ESPACIO CURRICULAR

Los cristianos afirmamos que Dios ha querido establecer una relacion de amistad con todos los
hombres mediante alianza, ha querido estar tan cerca del de los hombres que el mismo se ha hecho
hombre. Dicha amistad se ha verificado y sigue verificando a través de la encarnacion del Hijo, de su
muerte y resurreccion.

Jesucristo es el centro, la culminacion y realizacion plena de este plan.
Esta asignatura acerca este misterio a los alumnos.

. OJETIVOS DE APRENDIZAJE
El fin definitivo de la catequesis es poner a uno no sélo en contacto sino en comunioén, en intimidad
con Jesucristo.

El que se ha encontrado con Cristo desea conocerle lo mas posible y conocer el designio del Padre
que él reveld. EI conocimiento de los contenidos de la fe (fides quae) viene pedido por la adhesion a la
fe (fides qua). Ya en el orden humano, el amor a una persona lleva a conocerla cada vez mas. La
catequesis debe conducir, por tanto, a « la comprensién paulatina de toda la verdad del designio divino.

Ademas con estudio sistematico se debe:
Analizar la génesis de cristologia biblica de Antiguo y Nuevo Testamento.
Conocer la formulacién del dogma cristol6gico de los principales concilios y las herejias.
Aceptar a Jesucristo como verdadero Dios y hombre y su obrar salvifico.
Practicar las virtudes de Cristo.

AV CAPACIDADES
Al culminar el curso se espera que el alumno:

Logre el conocimiento més profundo de Cristo.
Experimente el amor y la misericordia de Cristo.
Contemple a Dios a través de Cristo.

Practique las virtudes de Cristo.

Celebre su presencia en los sacramentos.
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V. UNIDADES DE APENDIZAJES

UNIDAD I Jesucristo hijo Gnico de Dios. (422-429)

UNIDAD Il El Hijo de Dios se hizo Hombre. (430 — 455)

NIDAD Il11 Jesucristo fue concebido por obra y gracia del Espiritu Santo. (456 - 511)
UNIDAD IV Los misterios de la vida de Cristo. (512-570)

UNIDAD V Jesus e Israel. (571 —594)

UNIDAD VI Jesus murié crucificado. (595-623)

UNIDAD VII Cristo descendio a los infiernos. (624-637).

UNIDAD VIII Al tercer dia resucité de entre los muertos (638-658)
UNIDAD IX JesUs subi6 al cielo. (659-686)

UNIDAD X El Espiritu Santo. (687-747)

UNIDAD XI El Espiritu y la Palabra de Dios en el tiempo de la Promesa.

VI. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

La pedagogia de la teologia y de la catequesis es la misma que Dios utiliza para revelarse a los
hombres y se realiza mediante el don de la Palabra hecha carne en Jesucristo, que promueve el dialogo a
través de los signos para ofrecerle la salvacion.

La Teologia y la catequesis tratan de desarrollar la inteligencia de la fe, situandose en la dindmica de
la fe que busca entender. Nuestra ensefianza, para cumplir esta funcion, necesita confrontarse o
dialogar con las formas filoséficas del pensamiento, con los humanismos que configuran la cultura y
con las ciencias del hombre. Se canaliza a través de formas que promueven la ensefianza sistematica y la
investigacion cientifica de las verdades de la fe.

Se sugiere como metodologia incorporar las siguientes formas:

o Utilizacion del texto del Catecismo de la Iglesia Catolica

. Utilizacion del texto para el desarrollo de las clases y para el examen final del Compendio del
Catecismo de la Iglesia Catdlica

o Debate grupal sobre dilemas morales ficticios o reales.

. Exposiciones de los alumnos sobre contenido del Catecismo y su aplicacion en la vida.

o Utilizacion del método deductivo e inductivo para la comprension de las normas morales.

. Trabajos en campo, organizacion de distintas formas de solidaridad con los necesitados vy
elaboracion de informes de las actividades, con sustento del contenido del catecismo.

. Reflexiones personales durante los retiros espirituales semestrales.

° Celebraciones mensuales de los sacramentos de Eucaristia y de Reconciliacion.

VIlI. SITEMASY CRITERIOS DE EVALUACION
La evaluacion sera de proceso y tendra en cuenta los siguientes criterios:

Tareas de produccidn del trabajo practico y la exposicion verbal o escrita de algun tema.
Participacion efectiva en las clases, celebraciones litdrgicas y las jornadas espirituales.
Trabajos en campo de solidaridad humana.

Examen final del contenido del Compendio

Actividades de Evaluacion. Ponderacion

El puntaje total del afio sera de - 100 pts.

° Examen final del Compendio - 50 pts.
° Trabajo practico o la exposicion - 20 pts.
° Trabajo pastoral o de solidaridad - 20 pts.
° Retiro espiritual - 10 pts.
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VIII.
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Kasper, W., Jesus el Cristo, Sigueme, Salamanca, 1989.
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Guardini, Romano
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Compendio del Catecismo de la Iglesia Catdlica.
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ADMINISTRACION DE VENTAS, CREDITOS Y COBRANZAS
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°— 2do semestre

Area de formacion Profesional

Materia/mddulo Administracién de Ventas, Créditos y Cobranzas
Cadigo

Prerrequisitos Administracién MIPYMES
Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54
Carécter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales | 3

semanales

Il. DESCRIPCION

Administrar y darle mantenimiento a todos los datos de los clientes, incluyendo perfiles de compra,
datos generales de contactos, saldos de cuenta y la posibilidad de analizar toda la informacién en un
reporte dindmico de ventas.

El Sistema Integral de Informacion para la Toma de Decisiones ofrece funcionalidades completas e
integradas de ventas y servicio, cobranza, soporte, compensaciones a Vendedores, Etc. garantizando un
control total sobre la captacion, retencion y rentabilidad de los clientes para la compafiia. Caracteristicas
estrechamente integradas de mercadeo, ventas y servicio proporcionan una visibilidad de punta a punta,
a traves de todo el ciclo de vida util del cliente

I1l. COMPETENCIAS DE EGRESO
e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.

* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

«  Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

« Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

« Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

» Disefar ¢ instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.

* Preparar un plan de medios de una compaiiia en base a indicadores y ratios.
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* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

IV. OBJETIVOS

Son objetivos de esta asignatura el proveer al alumno de conocimientos tedricos y précticos que le
permitan desempefiarse con inmediatez en el &mbito laboral dentro de un circuito administrativo
especifico e interrelacionado como lo constituyen los procesos de ventas, créditos y cobranzas.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJES
UNIDAD 1: INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION DE VENTAS.

1.1. La Administracion de Ventas.
a. La Venta Personal.
b. El Vendedor.
c. Tipos de trabajos en ventas.
d. Vision moderna de las ventas.
e. El Gerente de Ventas.
1.2. Ventajas de las Carreras en Ventas.
a. Compensaciones econémicas.
b. Satisfaccién personal.
¢. Oportunidades para progresar en la carrera.
1.3. El Profesionalismo en ventas.
a. Preparacion y dedicacién personal.
b. Comportamiento ético.
1.4. Técnicas de Ventas.
a. Pasos preliminares en el proceso de ventas.
b. Pasos avanzados en el proceso de ventas.

UNIDAD 2: PLANEACION DEL ESFUERZO DE VENTAS.
2.1. Planeacion en la Administracién de ventas.
a. El ambiente en la administracién de ventas.
2.2. Prondstico de ventas.
a. Conceptos. Evaluacion. Alcance.
b. Métodos cualitativos para la elaboracion de Pronésticos de ventas.
c. Métodos cuantitativos para la elaboracion de Pronésticos de ventas.
2.3.  Temas de analisis y trabajo grupal.

UNIDAD 3: ORGANIZACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
3.1. Organizacion de la fuerza de ventas.
a. Tipos bésicos de la organizacion de ventas.
b. Administracion del territorio y tiempo.
3.2. Reclutamiento del personal de ventas.
a. Requerimientos cualitativos en el personal de ventas.
c. Fuentes de reclutamiento de personal de ventas.
3.3. Entrenamiento y desarrollo en ventas.
a. El entrenamiento y el Ciclo de la carrera de un vendedor.
b. Razones para entrenar al personal de ventas.
c. Técnicas de entrenamiento.
3.4. Temas de andlisis y trabajo grupal.

UNIDAD 4: DIRECCION DE LA FUERZA DE VENTAS.
4.1. Compensacion de ventas.

a. Tendencias en la compensacién de ventas.

b. Fijacion del nivel de compensacion.

¢. Problemas que surgen por pagos excesivos.
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d. Problemas que surgen por pagos deficientes.
4.2. Incentivos de ventas.

a. Tipos de incentivos.
4.3. Temas de analisis y trabajo grupal.

UNIDAD 5: EVALUACION DEL DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS.
5.1. Evaluacion y control del desempefio de la fuerza de ventas.
a. Las dificultades de la evaluacion.
b. Estandares de desempefio.
c. Fuentes de informacion para la evaluacion.
d. Frecuencia y quién debera evaluar el desempefio en ventas.
e. Métodos para evaluar a la fuerza de ventas.
f. Métodos para vincular a los vendedores.
5.2. Anadlisis de ventas.
a. Andlisis de ventas.
b. Anélisis de costos.
c. Andlisis de rentabilidad.
d. Auditorias de ventas.
5.3. Temas de analisis y trabajo grupal.

UNIDAD 6: CREDITOS Y COBRANZAS.

6.1. El Departamento de Créditos y Cobranzas.
a. Concepto.

b. Dependencia en la estructura de la empresa.

c. Obijetivos.

6.2. El Comité de Créditos.
a. Concepto.
b. Objetivos.

¢. Composicion.
6.3. Politicas de Crédito.
a. Concepto.
b. Entorno econdémico externo e interno.
c. Politicas duras y blandas.
d. Efectos de la politica de créditos.
6.4. Limites del riesgo.
a. Segmentacion de clientes.
b. El limite de riesgo o crédito necesario.
c. Sintomas, sefiales y alarmas.
6.5. Andlisis de la informacion sobre el cliente.
6.6. Politicas de Cobros.
a. Concepto.
b. Herramientas de Gestion de cobro.
6.7. Seguimiento y control del crédito.
a. Concepto de impagado.
b. Informacion periddica sobre los impagados.
c. Propuesta de cancelacion y renovacion de deuda.
d. Cierre del suministro.
e. La Asesoria Juridica.

VI. METODOLOGIA

Las clases se desarrollaran con la guia y coordinacion del profesor y la participacion activa de los
alumnos. Las unidades de este programa cuentan con una seccion de “Temas de analisis y trabajo
grupal”, los cudles se realizaran en la clase, formando grupos de trabajo.
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VIl. PAUTAS DE EVALUACION

Dos examenes parciales escritos con validez de 15% cada uno30

Trabajos Précticos (no menos de dos)15%

Nota de Concepto. Rendimiento Académico y Asistencia a Clase. 5%
Examen Final de desempefio 50%

VIII. BIBLIOGRAFIA

e Basica

Eugene Johnson - David Kurtz - Scheuing(2000) “Administracion de Ventas”., Segunda Edicion.
McGraw Hill.

Eliseo Santandreu (2000) “Gestion de Créditos, Cobros e Impagados”.. Ediciones Gestion 2000 S.A.
e Complementaria:

William J. Stanton — Richard H. Buskirk — Rosann L. Spiro“Curso McGraw-Hill para el Vendedor
Profesional”, Novena Edicion. McGraw Hill

Material proveido por la Catedra.
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ADMINISTRACION COOPERATIVA'Y AGROPECUARIA
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2° — ler semestre

Area de formacion Complementaria

Materia/mddulo ADMINISTRACION DE COOPERATIVA Y
AGROPECUARIA

Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54

Caracter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales semanales | 3

1. DESCRIPCION DEL ESPACIO CURRICULAR (ASIGNATURA/MODULO)

Cooperativismo y Administracion Rural es una materia, cuya finalidad mas importante es entregar al
estudiante informaciones en un contexto tedrico-practico, de manera tal a comprender como se
conforman, funcionan y aportan a la economia nacional, en un principio las Cooperativas de todo tipo,
pero fundamentalmente las de produccion y las de ahorro y crédito; y por otro lado, los procesos
béasicos, partiendo de las funciones administrativas, pasando por procesos de tomas de decisiones,
analisis de problemas, riesgos y disponibilidad de recursos, al tiempo de hacer un recorrido por los
renglones agricolas basicos de nuestra produccion nacional, asi como la pecuaria, principalmente las de
mayor impacto en la economia, como la cria de ganado de carne y de ganado de leche, sin olvidar otras
gue con una mayor presencia y fuerte inversién en tecnologia, estan incorporandose en el circulo
virtuoso de produccion aportando lo suyo para el fortalecimiento de la economia paraguaya.

Con esta premisa, se ofrece un panorama general de los aspectos de las cuales se valen las empresas
cooperativas y empresas comerciales del rubro agropecuario, y de la forma como el estudiante puede ir
hilvanando ideas de la forma como iré& aplicando sus conocimientos en los aspectos administrativos de
esas empresas.

1. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A QUE
APUNTA LA MATERIA.

e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.
* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

» Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.
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« Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

* Disefar e instaurar sistemas ¢ indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
* Preparar un plan de medios de una compafiia en base a indicadores y ratios.

» Manejar diversas herramientas tecnoldgicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

V. OBJETIVO GENERAL DEL PROGRAMA

° Brindar al estudiante, un marco conceptual tedrico de la filosofia cooperativista en el Paraguay
y el mundo.

° Proveer al estudiante de las herramientas operativas necesarias para conocer el rol del
Administrador, en el &mbito de las Cooperativas y de las Empresas Agropecuarias en el Paraguay.

o Dotar al estudiante de los conocimientos practicos de los ciclos de produccion y
comercializaciéon de los productos provenientes del entorno agricola y pecuario, desde la éptica del
Administrador, que le permita, a futuro, desempefiarse profesionalmente dentro del sector productivo
primario de nuestro pais.

. Ofrecer al estudiante formacion que le permita desenvolverse en forma eficiente y con una
visién holistica en el ambito de su competencia, agregando a su curriculo, informaciones relacionadas al
funcionamiento de una Cooperativa de cualquier objeto y su importancia en la economia paraguaya, asi
como la importancia de las empresas dedicadas a la produccion primaria, renglones agricolas, y del
ambito ganadero, del Paraguay.

V. CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

o Comprender el sustento tedrico del movimiento cooperativo en general y en el Paraguay.

o Identificar los fundamentos de los principios de la Administracion, con énfasis en la
administracion de la produccion rural.

° Aplicar los aportes de los principales Enfoques de la Administracién en casos practicos

ajustados a la realidad empresarial actual, en el area de las cooperativas y de las empresas
agropecuarias.

o Comunicar con fluidez y claridad.

o Desarrollar capacidad para seleccionar informacion pertinente, analizarla y sintetizarla en
funcién probleméticas planteadas.

VI. DISTRIBUCION DE UNIDADES DE APRENDIZAJE.

UNIDAD I:

Doctrinas y Principios, y antecedentes del Cooperativismo.

Caracteristicas de una empresa cooperativa. Aspectos Sociales y econémicos

UNIDAD 11

Régimen Legal de la Cooperativas. Cooperativismo en Paraguay.

Relevamiento y analisis de los principales tipos de cooperativas que funcionan en el pais. Cooperativas
en el Mercosur, y el Mundo.

UNIDAD I11: ADMINISTRACION AGROPECUARIA

Fundamentos de la Administracion de Empresas Agropecuarias.

Proceso y funciones administrativas con énfasis en empresas agropecuarias. Analisis de los problemas
en las empresas agropecuarias

UNIDAD IV: ADMINISTRACION AGROPECUARIA

Estructura agraria y sus implicaciones para la Administracion de Empresas Agropecuarias.
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Implicaciones de las politicas agropecuarias en la Administracion de los diferentes tipos de empresas.
Tendencias del sector agropecuario. Funcionamiento de la empresa agropecuaria. EI margen bruto
agricola

UNIDAD V: ADMINISTRACION DE RUBROS AGRICOLAS Y SUS DERIVADOS EN EL
PARAGUAY.

ADMINISTRACION DE RUBROS AGRICOLAS Y SUS DERIVADOS EN EL PARAGUAY.
Produccién y/o compra de la produccion agricola.

Procesamiento y comercializacion de los principales renglones agricolas. Grandes cultivos, fruticultura,
horticultura y explotacion forestal, de incidencia econdémica en el Paraguay.

Ciclo agricola. Cadena comercial. Etapas. Formas de ventas. Documentacién. Gastos. Estrategias.
Futuros y opciones. Contratos.

VIl.  SUGERENCIAS METODOLOGICAS

Esta serd una tarea orientada por el profesor en la que se combinara el analisis tedrico, la lectura
dirigida, el dialogo, el trabajo colaborativo y productivo, la indagacién tedrica y de campo, la
gjercitacién y resolucién de casos practicos, los debates y reflexiones. Se espera del estudiante que en
base a la lectura previa de la bibliografia recomendada participe, ya sea manifestando sus dudas e
inquietudes o resolviendo los casos que a modo de ejemplo el docente pueda presentar en clase, a
cuyo fin se le alentard a hacerlo sin perjuicio de la exposicion y el desarrollo del temario a cargo del
profesor.Se emplearan distintos recursos didacticos, como empleo de proyecciones, provision de
material impreso para discusion grupal, dossiers de casos practicos, y fichas para trabajado de campo y
lectura dirigida.

Trabajo auténomo del estudiante: el alumno empleara la Bibliografia propuesta y las guias sefialadas por
el profesor para profundizar, evacuar dudas, preparar presentaciones, examenes etc. El profesor podra
sefialar espacios virtuales para tutoria en la medida de las posibilidades.

Todas las unidades cuentan con una seccion de “Resolucion de Casos Practicos”, las cuales se realizaran
en la clase al término del desarrollo de cada Teoria, formando grupos de trabajo.

VIII. SISTEMAS Y CRITERIOS DE EVALUACION

° La evaluacidn sera de proceso y producto.

° Los procesos evaluativos se centraran a verificar las evidencias de desempefio (capacidades
logradas) segun los criterios preestablecidos en la definicidn de objetivos de cada unidad.

° La evaluacion de proceso asumira el caracter diagndstico — formativo y finalmente sumativo,
por lo que serviran para la acumulacién de puntajes.

. Las competencias logradas en las unidades ya no formaran parte de la evaluacién final. El

sistema de evaluacion y promocion se ajustara a las normativas vigentes.

IX. BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS PEDAGOGICOS

o Ley 438/94. De Cooperativas. Y su decreto 14052/96.

° Manuales de Capacitacion cooperativa 1. Contexto Socioecondémico “Desafios de la
Coyuntura”. Credicoop — Fecoprod . Cooperacién del Centro Cooperativo Sueco. 1999. Paraguay.

. 150 preguntas y respuestas sobre cooperativismo. 22. Ed. Actualizado y Ampliado. Credicoop —
Dedecoop. 2005. Paraguay.

° Manual. Junta o Tribunal Electoral. Procedimiento o reglamento asambleario. Rubén Valero
Hernandez. Credicoop-Dedecoop. 2010. Paraguay.

° Manual para Junta de Vigilancia y Auditoria Basica. Rubén Valero Hernandez. Credicoop-
Dedecoop. 2011. Paraguay.

o Guia técnica para Consejos de Administracion de Cooperativas de Ahorro y crédito. FECOAC.
2012
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. Manual para cooperativas de Ahorro y crédito. Rubén Valero Hernandez. Credicoop-Dedecoop.
Actualizado y ampliado. 2012. Paraguay.

° Crédito y Recuperacion. La concesidn y recuperacion de los créditos en las cooperativas. Rubén
Valero Hernandez. Marzo 2013.

° Manual de Administraciéon de Empresas Agropecuarias. Guillermo Guerra.  Instituto
Interamericano de Cooperacidn para la Agricultura-11CA. San José, Costa Rica.

. Fuentes de informacién de organizaciones o asociaciones privadas: Asociacion de Productores
de Soja, Coordinadora Agricola del Paraguay, CAPECO, CADELPA, y otros.

. Revistas especializadas del sector. Campo agropecuario. Todo Campo. El productor
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CONTABILIDAD APLICADA
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°— 2do semestre

Area de formacion Formacion Fundamental
Materia/mddulo CONTABILIDAD APLICADA
Cadigo

Prerrequisitos Contabilidad Basica

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54
Caracter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales semanales | 3

1. PRESENTACION

En un entorno de globalizacién como el que vivimos, la informacion econémica adquiere un papel
fundamental en el ambito de las decisiones empresariales siendo utilizada por un gran nimero de
agentes econdmicos. La contabilidad intermedia introduce a los estudiantes a un nivel mas profundo y
mas amplio de teoria contable. La contabilidad habla de las normas contables, especificamente de las
valuacion y exposicion de los distinto rubros del balance, como también de la presentacion de los
estados financieros. Para que por medio de ellos pueda garantizar un mejor desarrollo de la actividad
contable financiera en las empresas, al ofrecer al estudiante la aplicacion de teorias que apoyan la
contabilidad como medio para general informacion financieras indispensables para la toma de
decisiones.

I1l. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A QUE
APUNTA LA MATERIA.

e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.
* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

«  Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

* Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

* Disefar ¢ instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

» Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
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* Preparar un plan de medios de una compafiia en base a indicadores y ratios.

» Manejar diversas herramientas tecnoldgicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compaifiia.

1. OBJETIVO GENERAL

Proveer al alumno de la capacidad, la técnica, los procedimientos y conocimientos suficientes como
para que pueda elaborar y analizar los Estados Contables Basicos.

Este curso tiene como objetivo estudiar los procedimientos mas actualizados aplicados para la
obtencion de informacién contable y la utilizacion de ella, con el propésito de proporcionar al
administrador todos los conocimientos necesarios que le permita la comprension de los estados
contables para la toma de decisiones.

V. COMPETENCIA

° Comprender el sentido tedrico de las aplicaciones de las normas contables en cuanto a valuacion
y exposicion.

° Identificar las cuentas de la que se compone los circulante y no circulantes tanto del activo y el
pasivo, los componente del patrimonio neto y resultados.

o Aplicar el contenido te6rico en la practica contable.

o Elaborar estado financieros conforme a las normas de informacion financieras

o Comunicar con fluidez los informes emitido por el sistema contable.

. Propiciar el trabajo con espiritu de cuerpo y eficiencia operativa en los equipos de préactica de
auditoria.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJES
UNIDAD I: EIl Activo

Leccion | — Disponibilidades

Caracteristicas y contenido del rubro

Principios de valuacion y exposicién relacionados con el rubro. Conciliacién bancaria. Ejercicios
Précticos.

Leccion 11 — Créditos y Gastos Pagados por Adelantado

Caracteristicas, clasificacion y contenido del rubro

Principios de valuacion y exposicion relacionados con el rubro. Cuentas regularizadoras. Ejercicios
Précticos

Leccion 111 — Bienes de Cambio

Caracteristicas y contenido del rubro

Principios de valuacion y exposicion relacionados con el rubro. Inventario periddico y permanente
Valuacion de salida de inventario, incorporaciones, devoluciones. Cuenta regularizadora. Ejercicios
précticos.

Leccion IV — Inversiones

Caracteristicas y contenido del rubro. Principios de valuacién y exposicion relacionados con el rubro.
Inversiones temporarias y permanentes .Acciones ordinarias y preferidas, titulo y participacion en otras
sociedades. Ejercicios Préacticos

Leccion V — Bienes de Uso

Caracteristicas, contenido y clasificacion del rubro

Principios de valuacion y exposicion relacionados con el rubro. Costo de los bienes. Incorporaciones
Mejoras, reparaciones y mantenimiento. Baja por ventas o retiros. Factores depreciables, revision de las
Tasas de depreciacion. Ejercicios Précticos
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Leccion VI — Bienes Intangibles

Concepto. Caracteristicas y contenido del rubro

Principios de valuacion y exposicion relacionados con el rubro. Registro inicial de amortizaciones.
Ejercicios Practicos

Leccion VII — Cargos Diferidos
Caracteristicas y clasificacion del rubro.  Principios de valuacion y exposicion relacionados con el
rubro. Amortizaciones. Ejercicios Practicos

UNIDAD II: El Pasivo
Leccion | — Deudas
Concepto
Caracteristicas y Clasificacion del rubro
Principios de valuacion y exposicion relacionados con el rubro. Cuentas regularizadoras
Gastos acumulados
Ejercicios Practicos
Leccion 1l — Previsiones y Contingencias
Caracteristicas y contenido del rubro
Principios de valuacion y exposicion relacionados con el rubro
Indemnizaciones por despido, descuento o por accidente de trabajos.
Endoso de Documentos. Garantias otorgadas.
Tenencia de bienes de terceros
Ejercicios préacticos
Leccion 111 — Utilidades Diferidas
Caracteristicas y contenido del rubro
Principios de valuacion y exposicién relacionados con el rubro. Ejercicios Practicos
UNIDAD I11: El Patrimonio Neto
Capital. Reservas y Resultados
Conceptos y Contenidos del rubro
Principios de valuacion y exposicion: relacionados con el rubro
Ejercicios Practicos
UNIDAD IV: NIC 1 - Presentacion de Estados Financieros

Obijetivo
Alcance
Estados Financieros
Estructura y contenido
Transicion y fecha de vigencia

UNIDAD V: Estados Contables Basicos
Leccion | — Introduccion
Definicion. Objetivos
Cualidades de la informacidn contable.
Leccion 11- Balance General
Principios generales para su formacion
Clases, fines, estructura y forma de presentacion del Balance General. Objetivos, requisitos y contenido
del Balance General
Leccion 111- Estado de Resultado
Definicion, objetivo, requisitos y contenido del Estado de Resultado. Resultados ordinarios y
extraordinarios
UNIDAD V: Estados Contables Basicos
Leccion | — Introduccion
Definicion. Objetivos
Cualidades de la informacion contable.
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Leccion 11- Balance General

Principios generales para su formacién

Clases, fines, estructura y forma de presentacion del Balance General. Objetivos, requisitos y contenido
del Balance General

Leccion 111- Estado de Resultado

Definicion, objetivo, requisitos y contenido del Estado de Resultado. Resultados ordinarios y
extraordinarios

VI. SUGERENCIAS METODODLOGIACAS

Las sesiones de aprendizaje se desarrollardn mediante la exposicion del docente con la participacion
activa de los estudiantes para desarrollar los contenidos y las actividades aplicativas individuales y en
equipo. El profesor asume el rol de mediador para presentar los contenidos conceptuales y de
organizador de situaciones de aprendizaje para asegurar la participacion de los alumnos en las
actividades de aprendizaje. Los alumnos se organizaran en grupos para efectuar trabajos de
investigacion referentes a las unidades de aprendizaje, bajo el asesoramiento del profesor. Todas las
unidades cuentan con una seccion de “Resolucion de Casos Practicos”, las cuales se realizaran en la
clase al término del desarrollo de cada Teoria, formando grupos de trabajo.

La evaluacion se hara teniendo como referente los resultados de aprendizaje previstos en cada unidad y
corte, lo cuales serdn comunicadas a los estudiantes antes de valorar su desempefio. Se hara uso de
diversas estrategias para recoger, como minimo, tres evidencias de aprendizaje en cada uno de los cortes
que establece el calendario académico semestral.

Para garantizar un seguimiento efectivo del aprendizaje es necesario realizar una evaluacion diagnostica
al comienzo del semestre con el fin de determinar los presaberes requeridos para iniciar el nuevo
proceso de aprendizaje de los estudiantes, se debe realizar evaluaciones periédicas para observar
progresos en el aprendizaje de los estudiantes. Al finalizar cada corte se realizara una evaluacion escrita
(parcial) para evidenciar los aprendizaje esperados y certificarlos mediantes una calificacion (valuacion
cuantitativa). Cada corte se realizara en forma mensual con el fin de poder acompafiar el proceso de
aprendizaje de los alumnos. Corresponde a evaluacion. Todas las unidades cuentan con una seccion de
“Resolucion de Casos Practicos”, las cudles se realizaran en la clase al término del desarrollo de cada
Teoria, formando grupos de trabajo.

VIl. PROCESOS EVALUATIVOS

La evaluacion serd4 de proceso y producto. Los procesos evaluativos se centraran a verificar las
evidencias de desempefio (capacidades logradas) segun los criterios preestablecidos en la definicién de
objetivos de cada unidad. La evaluacion de proceso asumira el caracter diagnostico — formativo y
finalmente sumativo, por lo que serviran para la acumulacion de puntajes. Las competencias logradas
en las unidades y ya no formaran parte de la evaluacion final. El sistema de evaluacion'y promocion se
ajustara a las normativas vigentes.

Actividad de Evaluacion Puntos
1° Examen Parcial 10
2° Examen Parcial 10
3° Examen Parcial 10
Trabajo en Clase y a distancia 10
Trabajo Pactico Grupal - Exposicidn 10
Examen Final 50
Total de Puntos 100
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Algunos ejemplos de CRITERIOS DE EVALUACION

a. En practicas o tareas de desempefio

Ejecucion de la actividad siguiendo pautas y normativas.
Esmero en el manejo de instrumentales y procedimientos
Propiedad tedrica — préctica en el desarrollo.
Argumentacion pertinente/toma de decisiones apropiadas.
Consecucion de metas

Probidad en manejo de espacio y tiempo.

b. En Tareas de produccién y/o defensa
. Originalidad, creatividad.
. Integracion de los contenidos tratados en la unidad curricular, con las otras areas de
conocimiento.
o Transferencia del conocimiento en practicas desarrolladas
o Claridad descriptiva y narrativa en producciones escritas.
o Pertinencia en el uso de los términos técnicos.
o Organizacion y presentacion de los trabajos escritos atendiendo a criterios para la presentacion
de informes académicos.
Claridad, orden expositivo, uso pertinente del vocabulario, uso de referencias bibliograficas.
Desemperio efectivo en equipos trabajo
Redaccion y ortografia.
Trabajo correcto, exactitud en proceso y resultados,
Participacion efectiva en clase.
Puntualidad.

VIll. BIBILOGRAFIAS

e Enrique Fowler(2014) Contabilidad Superior (Libro 4). 7° EDIC. Ediciones Contabilidad
Moderna. Buenas Aires..

e Jorge E. Basile. Valuacion y Exposicion Contable. Editorial EI Coloquio. Bs. As., Republica
Argentina.

¢ Manual de Contabilidad Il. Cruz Roa - Riline Martinez. CEPUC. Asuncion, Paraguay

e  Préctica Contable (Valuacion y Exposicion). Jorge E. Basile Editorial EI Coloquio. Buenos Aires,
Republica Argentina.

e Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados y Normas Contables Profesionales. Marta
Gonzalez Ayala.
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PRINCIPIOS DE MARKETING
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2° — 2do semestre

Area de formacion Formacion Fundamental
Materia/mddulo PRINCIPIOS DE MARKETING
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 36 Auténoma: 36
Caracter Obligatorio

Créditos 3

Horas presenciales | 2

semanales

Il. DESCRIPCION

La asignatura esta orientada a proporcionar una vision integradora del Marketing. Para ello, se definira
con claridad y concisién qué es Marketing, donde se sitda en el contexto de la empresa y la sociedad, y
se describiran los distintos elementos que lo componen.

En concreto se profundizara en las herramientas que integran el marketing poniendo especial énfasis en
los términos que actualmente se utilizan. Asimismo, se describirdn y analizaran las estrategias o
acciones que, a partir de un andlisis del mercado y su entorno, puedan llevarse a cabo utilizando los
instrumentos basicos del marketing, como son el producto, el precio, la distribucién y la comunicacién,
para alcanzar los objetivos propuestos.

Por ultimo, destacar que la asignatura de Introduccion al Marketing tiene como finalidad conocer el
porqué de los intercambios y como son o deben ser estimulados y mantenidos a través de las
motivaciones que los impulsan y al andlisis de las estrategias que se utilizan para generar transacciones
beneficiosas tanto para los consumidores como para las empresas u otras organizaciones que ofrecen sus
bienes y servicios al mercado

1. COMPETENCIAS DE EGRESO

e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.
* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

« Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

« Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

» Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.
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« Disefiar e instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.

* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
* Preparar un plan de medios de una compaiiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compafiia.

IV. OBJETIVO

° Hacer conocer las caracteristicas basicas del desarrollo primario de las negociaciones en lo que
se refiere a la presentacion de productos, la blsgqueda de mercados, clientes, determinacién de precios,
etc.

V. CAPACIDADES

. Manejar  unos conocimientos basicos en Marketing: conceptos, funciones teorias e
instituciones, y la terminologia habitual en esta disciplina.

. Aprender a conectar la funcién de Marketing en la empresa y su integracion como una funcion
clave dentro del sistema organizativo de la misma.

° Analizar la informacion obtenida en funciéon de los problemas de marketing planteados.

° Describir, desarrollar y analizar las distintas estrategias en marketing en base al producto, precio,
distribucién y comunicacion.

o Descubrir las caracteristicas de los consumidores haciendo hincapié en el uso de la investigacion
de mercados para entender comportamiento de compra.

VI. UNIDADES DE APRENDIZAJE

Unidad 1: INTRODUCCION

1.1.  Introduccion.

1.2.  Concepto de Marketing. Necesidades. Deseos. Demanda.
1.3.  Proceso del Marketing y Mezcla del Marketing.

1.4.  Perspectiva ampliada del concepto del Marketing.

Unidad 2: SISTEMA DE INFORMACIONES DE MARKETING Y TIPOS DE
MERCADOS.
2.1.  Concepto y fuentes de un sistema de informaciones de marketing.
2.2. Mercados de consumo y mercados industriales. Conceptos, diferencias.
Caracteristicas de los mercados industriales

Unidad 3: MERCADOS : SEGMENTACION, ELECCION DE LOS MERCADOS

META Y POSICIONAMIENTO

3.1.  Concepto de mercado, segmentos y nichos. Importancia del marketing de target o marketing de
nichos.

3.2.  Proceso y variables para segmentar los mercados, evaluacion de los segmentos y eleccion de los
segmentos meta.

3.3.  Posicionamiento: Concepto. Importancia.

Unidad 4: DECISIONES SOBRE PRODUCTO
4.1.  Concepto de Producto.

4.2, Clasificacion de los Productos.
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4.3.  Niveles de Productos: Producto Genérico, Producto Esperado, Producto Agregado y Producto
Potencial.

4.4.  Ciclo de Vida del Producto

4.5.  Servicios. Caracteristicas de los Servicios y estrategias de marketing para empresas de servicios.

Unidad 5: DECISIONES SOBRE PRECIO
5.1.  Concepto de Precio.
5.2.  Fijacion del precio de un nuevo producto: Factores que se deben tener en cuenta.

Unidad 6: DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

6.1. Funciones de los Canales de Distribucién.

6.2. Niveles de los Canales de Distribucion.

6.3.  Proceso para el establecimiento de una estructura de distribucién y seguimiento de la misma.

Unidad 7: DECISIONES SOBRE COMUNICACIONES
7.1. Mezcla de Promocidn. Definicion de cada uno de los componentes de sus componentes.
7.2. Proceso para la elaboracién de la mezcla promocional 6ptima.

VIl.  METODOLOGIA

Las clases se desarrollaran con la guia y coordinacion del profesor y la participacién activa de los
alumnos.

Se utilizara el proceso de ensefianza-aprendizaje “activo”, desarrollandose casos practicos, mostrando
videos que faciliten el entendimiento de la asignatura, se solicitaran trabajos practicos a fin de evaluar el
aprendizaje del alumno y para que el mismo forme habito de trabajo en la materia de referencia.

VIIl. PAUTAS DE EVALUACION

Dos evaluaciones: pruebas de desempefio y trabajos 30% por cada  60% proceso
Examen Final 40%
Total 100%

IX. BIBLIOGRAFIA

Philip Kotler y Gary Armstrong (2008) Fundamentos de Mercadotecnia” - 4* Edicion - Editorial
Prentice Hall. Armstrong, Kotler, Merino y Pintado (2011) Introduccién al marketing. Ed. Pearson
2011. Pgs 5a28y 336 a 401
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INTRODUCCION AL COMERCIO INTERNACIONAL
PROGRAMA DE ESTUDIOS

l. IDENTIFICACION

Carrera MARKETING

Curso 2°—2do semestre

Area de formacion Formacion Fundamental
Materia/mddulo INTRODUCCION AL COMERCIO INTERNACIONAL
Cadigo

Prerrequisitos

Carga horaria total Presencial: 54 Auténoma: 54
Caracter Obligatorio

Créditos 5

Horas presenciales | 3

semanales

1. PRESENTACION/DESCRIPCION

La asignatura pretende incorporar en el estudiante la comprension del estado de los negocios
internacionales, y su adecuada administracion. Estudia las relaciones comerciales internacionales,
analizar el comportamiento del mercado local e internacional, del consumidor y del productor,
aplicando los principios y teorias para obtener soluciones a la problematica que genera el intercambio de
los paises a través de sus mercados en el que intervienen los exportadores e importadores. Proporciona
conocimientos y experiencias que se requiere para actuar en actividades relacionadas con el comercio
internacional, que tiene como caracteristicas la competencia y la globalizacién. Articula los
conocimientos y andlisis de las relaciones econdmicas internacionales con las decisiones estratégicas, de
administracion y financiamiento, que son de incumbencia profesional para el graduado en ciencias
administrativas.

1. COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS DEL PERFIL DE EGRESO A QUE
APUNTA LA MATERIA.

e Gerenciar el area de marketing de empresas publicas y privadas con y sin fines de lucro.
* Disenar e implementar el Plan de Marketing.

* Organizar, implementar y administrar modelos organizacionales de gestion comercial asi como la
fuerza de ventas de una compafiia.

* Gerenciar desarrollo de productos y servicios.

* Analizar, fijar e implementar politicas de precios en base a costos, competencia y valor percibido o
cualquier otro método de fijacion de precios.

» Analizar, evaluar, interpretar y cuantificar la demanda en sus diversas dimensiones, la situacion de
mercado asi como las tendencias de ventas de la empresa y la proyeccion de ventas futuras ademas de
identificar segmentos de mercado.

» Disefiar e instaurar sistemas e indicadores de mercado y de ventas asi como auditar mercados y
sistemas comerciales ademas de elaborar informes de mercado conteniendo tendencias de consumo y de
compras.
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* Preparar y administrar el presupuesto de ventas.
» Preparar un plan de medios de una compaiiia en base a indicadores y ratios.

* Manejar diversas herramientas tecnologicas y acreditar una efectiva comprension de los indicadores
de mercado y de ventas de la compafiia.

V. OBJETIVO GENERAL DEL PROGRAMA

El programa pretende que el alumno comprenda la importancia del andlisis del intercambio
internacional para entender, explicar y describir la realidad de la distribucion a nivel nacional e
internacional en un ambiente globalizado. Que esté en condiciones de aplicar sus conocimientos en el
manejo de las politicas, normas legales y técnicas aprobadas y vigentes sobre comercio exterior,
implementados por los paises en el marco de las regulaciones, como parte del proceso de globalizacion
y competitividad.

VI.CAPACIDADES O SUB COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA
El desarrollo del programa permitira al estudiante desarrollar la capacidad para:

- Interpretar la naturaleza de los negocios y las condiciones de su entorno desde una
perspectiva econdmica y empresarial, relacionando las caracteristicas competitivas del mercado, el
clima econémico nacional e internacional y los temas culturales con la gestién de los negocios.

- Analizar el proceso de globalizacién, las nuevas tendencias del comercio internacional y las
politicas y medidas adoptadas por los paises en el comercio internacional.

- Comprender la dindmica de los negocios internacionales, el comportamiento de los mercados
competitivos, la interrelacion entre oferta y demanda internacionales, la conducta de los
consumidores, productores y la empresa.

° Analizar las medidas de los organismos del Estado respecto a su politica comercial, tributaria y
cambiaria con relacién al comercio internacional y sus efectos en la sociedad.

° Comprender la importancia de la Balanza de Pagos y la Balanza Comercial, con sus respectivos
rubros, con vistas a determinacion desde sus indicadores de las medidas que las autoridades econémicas
deben adoptar para restablecer el equilibrio.

o Investigar la integracion econdmica, el efecto de la participacion del pais en los procesos de
integracion y los procesos de internacionalizacion de las empresas.

° Caracterizar a la empresa exportadora, el proceso de exportacion e importacion, la oferta
exportable del Paraguay y la demanda de productos del exterior.

° Manejar procesos basicos de gestion de empresas internacionales, la produccion, utilizacién
de documentos del comercio internacional, aspectos operativos, legales y de desarrollo vinculados al
transporte internacional y al sistema aduanero.

° Evaluar el uso adecuado de los regimenes aduaneros, discriminando con idoneidad el papel de
los Incoterms y los aspectos basicos de la distribucion fisica internacional.

° Seleccionar informacién comercial disponible para el andlisis de situaciones, analizarla y
sintetizarla en funcidn de las probleméaticas planteadas.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE
Unidad 1. INTRODUCCION AL COMERCIO INTERNACIONAL

Los negocios internacionales: EI comercio de bienes. EI comercio de servicios. Los nhegocios
financieros. Comercio internacional y nivel de vida de las naciones. Sustancia de la economia
internacional. Propdsito de las teorias y politicas de la economia internacional.
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Problemas econdmicos internacionales actuales: a) Proteccionismo comercial. b) Fluctuaciones
excesivas y grandes desequilibrios en tipos de cambio. ¢) Elevado desempleo. d) Inseguridad laboral. €)
Problemas socioeconémicos y otros.

Unidad 2: LEY DE LA VENTAJA COMPARATIVA

Puntos de vista mercantilistas sobre el comercio. El comercio basado en la Ventaja Absoluta: Adam
Smith. EI comercio basado en la ventaja comparativa: David Ricardo.

Ventaja comparativa y costos de oportunidad. Bases y ganancias del comercio con costos constantes.
Pruebas empiricas del modelo ricardiano.

Unidad 3: TEORIA ESTANDAR DEL COMERCIO EXTERIOR

Frontera de produccidn con costos crecientes. Curvas de Indiferencia de la comunidad.
Equilibrio en aislamiento. Bases y Ganancias del Comercio con costos Crecientes.

El comercio basado en diferencias de preferencias.

Unidad 4: DEMANDA Y OFERTA, CURVAS DE OFERTA NETA Y TERMINOS DE
INTERCAMBIO

Precio relativo de equilibrio de las mercancias con comercio mediante analisis de equilibrio parcial.
Curvas de oferta neta.

Precio relativo de equilibrio de la mercancia con comercio mediante analisis de equilibrio general.
Relacion entre los anélisis de equilibrio general y parcial. Términos de intercambio.

Dotacion de factores y la teoria de heckscher-ohlin. Supuestos. Intensidad y abundancia de factores y
forma de la frontera de produccion. Dotacién de factores y la teoria Heckscher-Ohlin. Igualacion de los
precios relativos y absolutos de los factores. Pruebas empiricas.

Unidad 5: ECONOMIAS DE ESCALA, COMPETENCIA IMPERFECTA Y COMERCIO
INTERNACIONAL

El modelo Heckscher-Ohlin y las nuevas teorias del comercio. Economias de escala y comercio
internacional. Competencia imperfecta y comercio internacional. Comercio basado en diferencias
tecnoldgicas dinamicas y sintesis de las teorias del comercio. Costos de transporte, normas ecolégicas y
comercio internacional.

Unidad 6: RESTRICCIONES y BARRERAS COMERCIALES.

Aranceles. Analisis de equilibrio parcial de un arancel.

Teoria de la estructura arancelaria. Analisis de equilibrio general de un arancel en un pais pequefio.
Anédlisis de equilibrio general de un arancel en un pais grande. El arancel dptimo.

Barreras comerciales no arancelarias y el nuevo proteccionismo. Cuotas de importacion. Otras barreras
no arancelarias y el neoproteccionismo. La politica econémica del proteccionismo. Politicas comercial
estratégica e industrial. La Ronda Uruguay y problemas comerciales imperantes.

Unidad 7: INTEGRACION ECONOMICA

Uniones aduaneras creadoras de comercio. Uniones aduaneras desviadoras del comercio. La teoria del
segundo Optimo y otros efectos de bienestar estaticos de las uniones aduaneras.

Beneficios dindmicos de las uniones aduaneras.  Historia de los intentos de integracion econémica: La
Unio6n Europea, TLC, ALALC, ALADI, MERCOSUR.

Organismos econdémicos internacionales.

Unidad 8: BALANZA DE PAGOS, MERCADO DE DIVISAS Y TASAS DE CAMBIO.
Principios contables de la balanza de pagos. Las transacciones internacionales. Modelo Estados Unidos.
Saldos contables y desequilibrios en las transacciones internacionales.

El método del FMI para informar las transacciones internacionales.

Mercado de divisas y tasas de cambio. Funciones del mercado de divisas. Tipos de cambio.
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Tipos de cambio al contado y a plazo, swaps, futuros y opciones de divisas. Riesgos cambiarios,
cobertura y especulacion. Arbitraje de tasas de interés y la eficiencia de los mercados de divisas. Control
de cambio. Propdsitos. EI mercado de divisas en el Paraguay. Marco Institucional y Juridico.

Unidad 9: AGENTES DE COMERCIO Y DOCUMENTACION INTERNACIONAL
Despachantes de Aduana. Agente maritimo. Agentes de embarque. Agente de compras.

Agente de ventas. Corredores. Agencias de estiba. Agencias de tally. Servicios courier.

Documentos de transporte. Facturas. Certificados.

Incoterms. EXW. FCA. FAS. FOB. CFR (C & F). CIF. CPT. CIP. DAT. DAP. DDP.

Contrato de compraventa internacional. Partes y clausulas bésicas. Contrato por correspondencia.
Diversos tipos de contratos de compraventa internacional.

Unidad 10: OPERATIVA ADUANERA, BANCARIA Y POLITICAS DE COMERCIO
EXTERIOR

Operativa elemental de los bancos en el Comercio Exterior. Operativa de una carta de crédito. Operativa
de una cobranza documentaria.

El comercio exterior paraguayo. Importacion. Exportacion.

Politica comercial, fiscal y monetaria en el comercio exterior Paraguayo.

VI. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Clases magistrales con apoyo de equipos audiovisuales. Estudios de casos. Talleres para elaboracion y
presentacion de trabajos individuales y grupales.  Visitas técnicas y practicas guiadas. Acceso,
seleccién y utilizacion de fuentes de informacion y documentacién relacionada al Comercio Exterior.

VII. SISTEMA DE EVALUACION

Pruebas escritas, trabajos practicos productivos y defensa oral, pruebas de desempefio. Las pruebas
parciales y finales y los trabajos précticos de proceso tendran los pesos de conformidad con las
disposiciones establecidas en el reglamento de catedra de la Facultad.
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