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Presentacion

El mundo actual esta en constante transformacion. Los procesos digitales y la nueva
forma de hacer negocios han propiciado que las empresas busquen profesionales
especializados en mercadotecnia y comercio internacional que puedan dar respuesta

a los retos actuales en este ambito. Pero no abundan los especialistas que tengan las
habilidades necesarias para ayudar a las compafiias a conseguir el éxito, por lo que esta
titulacion es indispensable para todos aquellos que deseen progresar en esta area. Este
programa prepara a sus alumnos para planificar y llevar adelante campafas de marketing
integrales, desarrollar investigaciones de mercado y proponer variables comerciales en
funcion de las exigencias del mercado, ya sea nacional o internacional. De esta forma,
lograran alcanzar sus propios objetivos y los de su empresa.

(ste es ef
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Esta Licenciatura convertira a sus alumnos

en expertos en mercadotecnia y comercio
internacional, lo que les abrira las puertas a las
compafias mas importantes del pais”
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El mundo digital, las nuevas tecnologias y el internet han venido también a revolucionar el
mundo de los negocios. Asi, ahora este sector precisa profesionales altamente cualificados
gue sean capaces de hacer frente a los nuevos requerimientos del mercado, a partir de labores
organizativas, estratégicas, técnicas y de gestion que optimicen la viabilidad de los procesos y
mejoren las perspectivas economicas de la organizacion.

Estudiando esta Licenciatura, el profesional estara perfectamente capacitado para lanzarse
al mercado laboral con la seguridad que otorga ostentar unas competencias actualizadas
en base a las Ultimas novedades del sector pudiendo dominar los procesos econémicos,
financieros, comerciales y publicitario de cualquier organizacion. Todo ello, sin salir de casa,
evitando desplazamientos y estudiando con la metodologia docente mas laureada del
panorama docente online.

Concretamente, este programa universitario profundiza en las técnicas, metodologias y
conductas del mercado. Asi, el profesional podra tomar mejores decisiones en términos
econémicos y de marketing. A través de esta licenciatura, el profesional asimilara también
los fundamentos que rigen la alta direccion empresarial, dominando aspectos econémicos,
técnicas de medicion cuantitativa, conocimientos humanisticos e institucionales, entre otras
cuestiones.

Por otro lado, esta carrera universitaria proporciona las habilidades y competencias necesarias
para planificar y gestionar los procesos de importacion y exportacion de una empresa y
realizar campafas de marketing adaptadas al tipo de comercio de cada pais, elaborando
investigaciones de mercado y proponiendo variables comerciales.

Asi, al finalizar sus estudios, el alumno adquirira una vision general de una organizacion
economica que quiere desarrollar o iniciar negocios en el ambito nacional e internacional, y
sera capaz de disefiar y desarrollar estrategias comerciales, financieras, legales y de recursos
humanos que permiten el inicio o la consolidacion de la presencia de la empresa en el exterior.




Presentacion | 07

Te estabdrnos es pe/‘dna/o

Realizar esta Licenciatura de TECH supone multiplicar tus posibilidades de alcanzar

el éxito profesional en el ambito de la Mercadotecnia y Comercio Internacional. El
planteamiento didactico de este programa lo hace unico porque esta orientado a que el
alumno conozca, desde un punto de vista practico, la metodologia, los procedimientos y
las principales herramientas que debe utilizar el profesional.

Las empresas buscan trabajadores con
una elevada cualificacion y, por ello, en
TECH ponemos todos nuestros recursos
a tu alcance para que hagas destacar tu
perfil profesional”
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Plan de estudios

Las asignaturas y el temario de esta Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio
Internacional se han disefiado teniendo en cuenta no solo las bases tedricas de la
profesion, sino también las Ultimas novedades, investigaciones y postulados en
la materia. Asi, al terminar el plan de estudios que comprende el titulo, el alumno
sera capaz de disefiar y establecer un plan de accion comercial y de marketing
anivel nacional y en el extranjero, sustentado en el analisis y evaluacion de los
componentes del mercado.

U Z‘emd/‘/o
COMP/ elo y A/en
desarrol/ado
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@ @ Un plan de estudios de primera categoria

especialmente pensado para los
profesionales del siglo XXI”
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La Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio Internacional de TECH es un programa
que se imparte en formato 100% en linea, para que se pueda elegir el momento y el
lugar que mejor se adapte a la disponibilidad, horarios e intereses. Este programa,

que se desarrolla a lo largo de 8 semestres, pretende ser una experiencia Unica y
estimulante que siembre las bases para el éxito profesional.

A'lo largo de las 40 asignaturas de formacion, el alumno analizara multitud de casos
practicos. Ese planteamiento practico se completara con actividades y ejercicios,
acceso a material complementario, videos de apoyo, fichas de resumen, clases
magistrales y acceso a bancos de informacion online.

Aprende a partir del mejor
material didactico y conviéertete en
todo un experto en Mercadotecnia
y Comercio Internacional”
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/ 4 / g
Dnde, cudpdo Y CSmo Se imparite
Esta Licenciatura se ofrece 100% en linea, por lo que alumno podra cursarla desde

cualquier sitio, haciendo uso de una computadora, una tableta o un simple smartphone.

Ademas, podra acceder a los contenidos tanto online como offline. Para hacerlo offline,
bastara con descargarse los contenidos de los temas elegidos en el dispositivo y
abordarlos sin necesidad de estar conectado a internet.

Asi, el alumno podra cursar la Licenciatura a través de sus 40 asignaturas, de forma
autodirigida y asincronica, ya que el formato y la metodologia se han adaptado para
aprovechar al maximo el tiempo y lograr un aprendizaje a la medida de las necesidades
del alumno.

Un programa intensivo que podras
dosificar a la medida de tus
posibilidades, adaptandote en todo
momento a ellas, para hacer de

tu aprendizaje un tiempo flexible,
eficaz y de alta eficiencia”
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Asignatura 1

Introduccidn a la administracion de
empresas

Tema 1. La empresa y sus elementos

1.1.  El concepto de empresa

1.2. Funciones y clasificaciones de objetivos
empresariales

1.3. Elempresariado

1.4. Tipos de empresa

Tema 2. La empresa como sistema
2.1. Conceptos del sistema

2.2. Los modelos

2.3. Subsistema de la empresa
2.4. Subsistema de valores

Tema 3. El entorno de la empresa
3.1. Entornoy valor

3.2. Entorno general

3.3.  Entorno especifico

3.4. Herramientas de analisis
Tema 4. La funcion directiva

4.1. Conceptos bdsicos

4.2. Que es dirigir

4.3. Latoma de decisiones

4.4. Elliderazgo

Tema 5. La planificacion empresarial
5.1.  Plan empresarial

5.2. Elementos de la planificacion
5.3. Etapas

5.4. Herramientas de planificacion

Tema 6. El control empresarial

6.1. Conceptos, tipos y terminologia
6.2. Control de gestion

6.3 Control de calidad

6.4. Cuadro de mando integral

Tema 7. La organizacién empresarial
7.1.  Conceptos bésicos

7.2. Estructura organizativa

7.3. Dimensiones culturales

7.4. Modelos estructurales

Tema 8. Direccion de Recursos Humanos

8.1. Motivacién

8.2. Reclutamiento y seleccion

8.3. Formacién del personal

8.4. Evaluacion del rendimiento

Tema 9. Elementos de mercadotecnia y
finanzas

9.1. Conceptoy etapas

9.2. Mercadotecnia y mercados

9.3. Mercadotecnia estratégica

9.4. Relaciény sinergias

Comunicacion personal y organizacional

Tema 1. El concepto, elementos, procesos y
teorias de comunicacion

1.1.  Conceptos basicos

1.2. Elementos de la comunicacion

1.3. Proceso de la comunicacién

1.4. Teoria de la comunicacién

Tema 2. Las habilidades sociales en la
comunicacion y sus elementos

2.1. Conceptos basicos

2.2. Elementos constitutivos

2.3. Mejora de las habilidades sociales
2.4. Las habilidades sociales: tipos

Tema 3. Estilo de comunicacién

3.1. Conceptos basicos

3.2. Estilo asertivo

3.3. Estilo pasivo

3.4. Estilo agresivo

Tema 4. Barreras y errores en la
comunicacion

4.1. Conceptos basicos y clasificaciéon
4.2. Barreras fisicas y semanticas

4.3. Barreras fisiolégicas

4.4, Barreras psicolédgicas y administrativas

Tema 5. Habilidades para hablar en publico,
para atender a clientes y atencion telefénica
5.1.  Conceptos basicos

5.2. Habilidades personales y técnicas

5.3. La atencion telefénica

5.4. Laoratoria

Tema 6. La realizacion de entrevistas
6.1. Conceptos basicos

6.2. Gestionando el reclutamiento

6.3 El concepto de entrevistas

6.4. La preparacion: el entrevistado

Tema 7. El trabajo en grupo y la negociacion
7.1.  Conceptos basicos

7.2. Eltrabajo en grupo

7.3. Lanegociacién

7.4. Estructura de la negociacion

Tema 8. La organizacion

8.1. Conceptos basicos

8.2. Comunicacion organizacional

8.3.  Comunicacion interna

8.4. Lacomunicacion externa

Tema 9. Teorias y tipos de comunicacion
organizativa

9.1. Conceptos basicos

9.2. Comunicacion en las organizaciones
9.3. Teorias basicas

9.4. Teorias a lo largo de la historia

Tema 10. La informacién

10.1. Conceptos basicos

10.2. Informacién y comunicacién

10.3. Caracteristicas generales de la
informacion

10.4. Los sistemas de informacion

Tema 11. La organizacién como sistema

abierto en la comunicacion

11.1. Conceptos basicos

11.2. La empresa como sistema abierto

11.3. La comunicacién externa

11.4. El plan de comunicacion externo

Tema 12. El plan de comunicacion

12.1. Conceptos basicos

12.2. La planificacién como herramienta
12.3. Fases de la planificacion

12.4. Como afecta al resto de departamentos
Tema 13. Los medios digitales como nuevas
técnicas de comunicacion

13.1. Conceptos basicos

13.2. ¢{Que son los medios digitales?

13.3. Nuevas técnicas

13.4. Perfiles del comunicador

Tema 14. Protocolos de comunicacion en la

empresa

14.1. Conceptos basicos

14.2. Coherenciay adecuacion

14.3. Pautas de comunicacién

14.4. Herramientas y pautas corporativas
Tema 15. Modelos de comunicacién
horizontal vs vertical

15.1. Conceptos basicos

15.2. Dentro de la comunicacién empresarial
15.3. Comunicacion horizontal y vertical
15.4. Ventajas y desventajas

Tema 16. Objetivos de la comunicacion, su
secuencia y como crearla.

16.1. Conceptos basicos

16.2. Objetivos de la comunicacion

16.3. Secuenciar la comunicacion

16.4. Creando la comunicacion

Tema 17. Responsables de la comunicacion

17.1. Conceptos basicos

17.2. Laimportancia de la direccion

17.3. Los comunicadores

17.4. La publicidad como forma de
comunicacién



Asignatura 3

Sociologia
Tema 1. Fundamentos historicos de la
sociologia
1.1. Origen
1.2.  Concepto y objeto
1.3.  Preliminares de su formacion
1.3.1. Augusto Comte
1.3.2. Herbert Spencer
1.3.3. Emilio Durkheim
1.3.4. Carl Marx
1.3.5. Max Webber
1.4. Lasociologiay las ciencias sociales
Tema 2. Relaciones sociales predominantes
2.1. Sociedad y poblacion
2.2. Grupos sociales
2.3. Rol social
2.4. Tipos de relaciones sociales
2.5. Clases sociales
Tema 3. Estructura y organizacién social
3.1. Lafamilia
3.2. Laescuela
3.3.  Los medios de comunicacion
3.4. Lanaciény el Estado
3.5. Laiglesia
3.6. Educaciény procesos de socializacion
3.7. Cultura, sociedad e individuo
3.8. Instituciones sociales
Tema 4. Desarrollo y evolucion de la
sociologia del derecho
4.1. Conceptos bésicos
4.1.1. Poder
4.1.2. Legitimidad
4.1.3. Legalidad
4.2. Politicay sus implicaciones
4.3. Origeny desarrollo de la sociologia del
derecho

Tema 5. Corrientes de la sociologia juridica
5.1. Vida social y vida juridica

5.2. Funciones sociales del derecho

5.3. Lasociologiay su relacion con el derecho

Tema 6. Normas y roles

6.1. Del abogado

6.2. Deljuzgador

6.3. Dela policia

6.4. Rolesy partes en los procesos juridicos
6.5. Fiscales

6.6. Actores

6.7. Demandados

6.8. Victimas

6.9. El pluralismo juridico y los grupos
indigenas

6.10. Validez y eficacia del derecho

6.11. Control social

6.12. Orden contra represién

6.13. El derecho como instrumento de control

Tema 7. Clases sociales y estratificacion
social

7.1. Concepto de estratificacion social

7.2. Teoria de clases sociales

Tema 8. Cambio social

8.1. Evoluciény cambio social

8.2. Factoresy condiciones del cambio social

8.3. Agentes de cambio social

Tema 9. Instituciones juridicas sociales

9.1. Relacién Estado - Constitucion

9.2.  Administracion e imparticion de justicia

9.3. Fuerzas conservadoras y reformadoras

del derecho

9.4. Fuerzas sociales que actian sobre la
legislacion

9.5. Influencia social en el proceso de creacion
normativa

9.6. Vision social de la aplicacion de la ley

Tema 10. Pensamiento contemporaneo en
México

9.10.1.  Principales escuelas socioldgicas y
sus exponentes

9.10.2. Tendencias socioldgicas
contemporaneas

9.10.3. Desarrollo y evolucién del
pensamiento social en México

Asignatura 4

Fundamentos de mercadotecnia

Tema 1. Introduccion a la mercadotecnia
1.1.  Concepto de mercadotecnia
1.1.1. Definicién de mercadotecnia
1.1.2. Evolucién y actualidad de la
mercadotecnia
1.2. Diferentes enfoques de la mercadotecnia
Tema 2. Mercadotecnia en la empresa:
estratégica y operativa. El plan de
mercadotecnia
2.1. Ladireccién comercial
2.1.1. Importancia de la direccién
comercial
2.1.2. Diversidad de formas de direccién
2.2. La mercadotecnia digital
2.2.1. La estrategia comercial
2.2.2. Ambitos de aplicacién
2.2.3. La planificacién comercial
2.3. El plan de mercadotecnia
2.3.1. Concepto y definiciones
2.3.2. Etapas del plan de mercadotecnia
2.3.3. Tipos de plan de mercadotecnia
Tema 3. El entorno empresarial y el mercado
de las organizaciones
3.1. Elentorno
3.1.1. Conceptos y limites del entorno
3.1.2. Macro-entorno
3.1.3. Micro-entorno
3.2.  Elmercado
3.2.1. Conceptos y limites del mercado
3.2.2. Evolucion de los mercados
3.2.3. Tipos de mercados
3.2.4. La importancia de la competencia
Tema 4. El comportamiento del consumidor
4.1. Laimportancia del comportamiento en la
estrategia
4.1.1. Factores influyentes
4.1.2. Beneficios para la empresa
4.1.3. Beneficios para el consumidor
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4.2. Enfoques del comportamiento del
consumidor
4.2.1. Caracteristicas y complejidad
4.2.2. Variables que interviene
4.2.3. Diferentes tipos de enfoques
Tema 5. Etapas en el proceso de compra del
consumidor
5.1. Enfoque
5.1.1. Enfoque segun diferentes autores
5.1.2. La evolucion del proceso en la
historia
5.2. Etapas
5.2.1. Reconocimiento del problema
5.2.2. Busqueda de informacién
5.2.3. Evaluacion de alternativas
5.2.4. Decision de compra
5.2.5. Post compra
5.3. Modelos en la toma de decisiones
5.3.1. Modelo econémico
5.3.2. Modelo psicolégico
5.3.3. Modelos de comportamientos
mixtos
Tema 6. La segmentacion del mercado en la
estrategia de las organizaciones
6.1. Lasegmentacion del mercado
6.1.1. Concepto
6.1.2. Tipos de segmentacion
6.2. Lainfluencia de la segmentacion en las
estrategias
6.2.1. Importancia de la segmentacion en
la empresa
6.2.2. Planificacion de estrategias en base
a la segmentacion
Tema 7. Los criterios de segmentacion de
mercados de consumo e industriales
7.1.  Procedimiento para la segmentacion
7.1.1. Delimitacion del segmento
7.1.2. Identificacion de perfiles
7.1.3. Evaluacién del procedimiento
7.2.  Criterios para la segmentacién
7.2.1. Caracteristicas geograficas
7.2.2. Caracteristicas sociales y econédmicas
7.2.3. Otros criterios
7.3.  Respuesta del consumidor a la
segmentacién
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Tema 8. Mercado de la oferta-demanda. Tema 11. Los componentes de un sistemade  13.4. Disefios cuantitativos y cualitativos Tema 4. Determinantes: Célculo y definicién
Evaluacion de la segmentacion informacién de mercadotecnia 13.4.1. Tipos de investigacion 4.1. Concepto de determinantes
8.1. Andlisis de Oferta 11.1. Definicién Sistemas de informacion 13.4.2. Disefios cuantitativos 4.1.1. Definicion de determinantes
8.1.1. Clasificaciones de la oferta 11.1.1. Definicién y conceptos 13.4.3. Disefios cualitativos 4.1.2. Matriz cuadrada de orden 2,3 y
8.1.2. Determinacion de la oferta 11.1.2. El sistema de informacién de superior a 3
8.1.3. Factores que afectan a la oferta gestion 42. Matrices triangulares
8.2. Andlisis de la demanda 11.1.3. Introduccion a Grandes Datos ” . 4.2.1. Célculo de la matriz triangular
8.2.1. Clasificaciones de la demanda 11.2. Componentes de un sistema de Matematicas financieras 4.2.2. Calculo de la matriz cuadrada no
8.2.2. Areas de mercado informacion Tema 1. Elementos basicos del algebra lineal triangular
8.2.3. Estimacion de la demanda 11.2.1. Componentes y matricial 4.3. Propiedades de los determinantes
8.3. Evaluacion de la segmentacion 11.2.2. Tipos de datos 1.1.  El espacio vectorial de IRn, funcionesy 4.3.1. Simplificacion de célculos
8.3.1. Sistemas de evaluacion 11.2.3. Investigacion de mercado variables 4.3.2. Célculo, en cualquier caso
8.3.2. Métodqs de seggimiento Tema 12. Concepto, ¢'>bjetiv.os, ?;’Jlicaciones 1.1.1. Representacion grafica de conjuntos Tema 5. La inversién matricial
8.3.3. Retroalimentacion y fuentes de la investigacion de deR ; ) - .
Tema 9. La mercadotecnia mix mercados 1.1.2. Conceptos basicos de funciones 5. Propiedades de la inversion matricial
9.1 Definicién de mercadotecnia mix 12.1. Observacién y definicién del mercado reales de varias variables. Operaciones 51.1.Conceptodeinversion
9.1.1. concepto y definicion 12.1.1. Estudio de las necesidades con funciones 51.2. Definiciones y conceptos bdsicos
9.1.2. Historia y evolucion 12.1.2. Tipos de estudios 1.1.3. Clases de funciones aslomados ) - .
9.2. Elementos de mercadotecnia mix 12.1.3. Concepto de mercados 1.1.4. Teorema de Weirtrass 5:2. Céleulo de la inversion matricial
9.2.1. Producto 12.2. Investigacion estratégica 1.2.  Optimizacién con restricciones de gg; EAetodqs: calcqlom |
9.2.2. Precio 12.2.1. Analisis del entorno desiguales 53 b -Xcepclones y eje tP 95|
9.2.3. Distribucion 12.2.2. Segmentacién 1.2.1. El método gréfico de dos variables 5. Dpresiony e.c’ua0|on.rr?al rieia
9.2.4. Promocion 12.2.3. Posicionamiento 1.3. Clases de funciones 5.3.1. Expresion matricia
9.3. Las nuevas 4p de mercadotecnia 12.3. Investigacion tactica 1.3.1. Variables separadas 532 Ecuac.lf)n mattlua
9.3.1. Personalizacién 12.3.1. Mercadotecnia operativa 1.3.2. Variables polinémicas Tema 6 Resolucion de sistemas de
9.3.2. Participacion 12.3.2. Mercadotecnia mix 1.3.3. Racionales ecuaciones
9.3.3. De igual a igual 12.3.3. Mercadotecnia analitica 1.3.4. Formas Cuadraticas 6.1. Ecuaciones lineales
9.3.4. Predicciones modeladas Tema 13. Metodologia para la realizacién Tema 2. Matrices: tipos, conceptos y 6.1.1. Discusion del sistema. Teorema de
Tema 10. Estrategias de gestion actual de de un estudio de investigacién de operaciones Rouché-Fobenius
la cartera de productos. Crecimiento mercados 2.1. Definiciones basicas 6.1.2. Regla de Cramer: resolucion del
y estrategias competitivas de 13.1. Definicién del producto y del ptblico 2.1.1. Matriz de orden mxn sistema
mercadotecnia objetivo 2.1.2. Matrices cuadradas 6.1.3. Los sistemas homogéneos
10.1. Estrategias de cartera 13.1.1. El producto 2.1.3. Matriz identidad 6.2. Espacios vectoriales
10.1.1. La matriz de crecimiento - 13.1.2. El pablico 2.2. Operaciones con matrices 6.2.1. Propiedades del espacio vectorial
participacion (BCG) 13.2. Objetivos del estudio de mercado 2.2.1. Suma de matrices 6.2.2. Combinacion lineal de vectores
10.1.2. La matriz de Ansoff 13.2.1. Definicién de objetivos 2.2.2. Producto de un nimero real por una 6.2.3. Dependencia e independencia
10.1.3. La matriz de posicion competitiva 13.2.2. Tipos de productos matriz lineales
10.2. Estrategias 13.2.3. Seleccién de la oferta 2.2.3. Producto de matrices 6.2.4. Coordenadas de un vector
10.2.1. Estrategia de segmentacién 13.3. Elementos de la investigacion Tema 3. Transposicién matricial 6.2.5. Teorema de las bases
10.2.2. Estrategia de posicionamiento 13.3.1. Captacion de datos 3.1.  Matriz diagonizable
10.2.3. Estrategia de fidelizacion 13.3.2. Analisis del comportamiento del 3.2. Propiedades de la transposicion de
10.2.4. Estrategia funcional consumidor matrices

13.3.3. Informe 3.2.1. Propiedad involutiva



Tema 7. Formas cuadraticas
7.1.  Concepto y definicion de las formas
cuadréticas
7.2. Matrices cuadraticas
7.2.1. Ley de inercia de las formas
cuadréticas
7.2.2. Estudio del signo por autovalores
7.2.3. Estudio del signo por menores
Tema 8. Funciones de una variable
8.1. Analisis del comportamiento de una
magnitud
8.1.1. Andlisis local
8.1.2. Continuidad
8.1.3. Continuidad restringida
Tema 9. Limites de funciones, dominio e
imagen en funciones reales
9.1. Funciones de varias variables
9.1.1. Vectorial de varias variables
9.2.  Dominio de una funcién
9.2.1. Concepto y aplicaciones
9.3. Limites de funciones
9.3.1. Limites de una funcién en un punto
9.3.2. Limites laterales de una funcion
9.3.3. Limites de funciones racionales
9.4. Laindeterminacién
9.4.1. Indeterminacion en funciones con
raices
9.4.2. Indeterminacion 0/0
9.5. Dominio e imagen de una funcién
9.5.1. Concepto y caracteristicas
9.5.2. Célculo del dominio e imagen
Tema 10. Derivadas: andlisis de
comportamientos
10.1. Derivadas de una funcién en un punto
10.1.1. Concepto y caracteristicas
10.1.2. Interpretacion geométrica
10.2. Reglas de derivacion
10.2.1. Derivacion de una constante
10.2.2. Derivacion de una suma o una
diferenciacion
10.2.3. Derivacién de un producto
10.2.4. Derivacion de la opuesta
10.2.5. Derivacion de la compuesta

Tema 11. Aplicaciones derivadas al estudio
de funciones
11.1. Propiedades de las funciones derivables
11.1.1. Teorema del méaximo
11.1.2. Teorema del minimo
11.1.3. Teorema de Rolle
11.1.4. Teorema del valor medio
11.1.5. Regla de I'hopital
11.2. Valoracion de magnitudes econémicas
11.3. Diferenciabilidad
Tema 12. Optimizacion de funciones de
varias variables
12.1. Optimizacién de funciones
12.1.1. Optimizacién con restricciones de
igualdad
12.2.2. Puntos criticos
12.2.3. Extremos relativos
12.2. Funciones convexas y concavas
12.2.1. Propiedades de las funciones
convexas y concavas
12.2.2. Puntos de inflexién
12.2.3. Crecimiento y decrecimiento

Tema 13. Integrales Indefinidas

13.1. Primitiva e integral indefinida
13.1.1. Conceptos basicos
13.1.2. Métodos de célculo
13.2. Integrales inmediatas
13.2.1. Propiedades de las integrales
inmediatas
13.3. Métodos de integracion
13.3.1. Integrales racionales

Tema 14. Integrales definidas

14.1. Teorema de Barrow
14.1.1. Definicién del teorema
14.1.2. Bases de célculo
14.1.3. Aplicaciones del teorema

14.2. Corte de curvas en integrales definidas
14.2.1. Concepto del corte de curvas
14.2.2. Bases de calculo y estudio de las
operaciones
14.2.3. Aplicaciones del célculo de corte
de curvas

14.3. Teorema de la media
14.3.1. Concepto teorema y del intervalo
cerrado
14.3.2. Bases de célculo y estudio de las
operaciones
14.3.3. Aplicaciones del teorema

Comunicacion y publicidad. Convencional y
no convencional

Tema 1. Comunicacion y Publicidad

Convencional y no Convencional

1.1.  Introduccién. Publicidad Convencional y
no Convencional

1.2. Plan estratégico de comunicacion

1.3. Diferencia entre informar, comunicar y
publicitar

Tema 2. Elementos de la comunicacion

comercial aplicada a la publicidad

2.1.  Emisor

2.2. Receptor

2.3. Contenido

2.4. Cédigo

2.5. Canal de transmisién

2.6. Retroalimentacion

Tema 3. Innovacion en el mensaje
publicitario

3.1. Introduccion

3.2. Lacreatividad y lainnovacion

3.3. Efectividad y estrategias en el mensaje a
publicitar

Tema 4. Medios de comunicacion y soportes
publicitarios

4.1. Introduccion

4.2. Diferencia entre medios y soportes

4.3. Medios de comunicacion convencional

4.4, Medios de comunicacion no convencional

4.5. Publicidad de los medios de
comunicacion en linea
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Tema 5. Campaias en medios de
comunicacion masivos y tradicionales

5.1. Introduccion

5.2. Proceso de campafas en medios de
comunicacién

5.3. Elementos claves de la estrategia

Tema 6. Campaias de comunicacion no
convencionales

6.1. Introduccion

6.2. Mercadotecnia promocional

6.3. Administracion en la experiencia del
cliente

6.2. Mercadotecnia de guerrilla

Tema 7. Estrategias que podemos desarrollar
con una campaia publicitaria

7.1.  Objetivo de la campafia

7.2. Target

7.3. Definicién de medios

7.4. Lacomunicacién

7.5. Disefio

Tema 8. Medios convencionales y no
convencionales

8.1. Tipos de comunicacién segun el objeto
que se persigue

8.2. Diferencias medios convencionales y no
convencionales

8.3. Similitudes medios convencionales y no
convencionales

Tema 9. Nuevas tendencias comunicativas.
Internet y redes sociales

9.1. Conseguir retroenlaces de alta calidad

9.2. Contenido de valor para garantizar
visibilidad para las marcas (textos, fotos,
videos o podcast)

9.3. Herramientas de seguimiento de recorte

9.4. Medicién del compromiso

9.5. Combatir el fraude de las falsas noticias y
resefas falsas

9.6. Comunicaciéon Omnicanales
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Tema 10. Seguimiento y control de la
campaia de Relaciones Publicas
Introduccién. Seguimiento y control de la
campana de Relaciones Publicas
Estrategias que podemos desarrollar con
una campafia de Relaciones Publicas
Implementacion de la campaiia

Asignatura 7

Estadistica descriptiva

10.1.

10.2.

Tema 1. Introduccion a la estadistica
1.1.  Conceptos basicos

1.2. Tipos de variables

1.3. Informacién estadistica

Tema 2. Ordenacion y clasificaciéon del
registro de datos

2.1. Descripcién de variables

2.2. Tabla de distribucion de frecuencias
2.3. Cuantitativas y cualitativas

Tema 3. Aplicaciones de las Tecnologias
de Informacién y Comunicacion y sistemas
practicos

3.1.  Conceptos basicos

3.2. Herramientas

3.3. Representacion de datos

Tema 4. Medidas resumen de los datos |
4.1. Medidas descriptivas

4.2. Medidas de centralizacion

4.3. Medidas de dispersion

4.4, Medidas de forma o posicién

Tema 5. Medidas resumen de los datos Il

5.1. Diagrama de caja

5.2. Identificacién de valores atipicos

5.3. Transformacion de una variable

Tema 6. Analisis del conjunto de dos

variables estadisticas

6.1. Tabulacion de dos variables

6.2. Tablas de contingencia y representaciones
gréficas

6.3  Relacion lineal entre variables
cuantitativas

Tema 7. Series temporales y nimeros indices

7.1. Las series temporales

7.2. Tasas de variacién

7.3. Numeros indices

7.4. EIIPCYy series temporales deflactadas

Tema 8. Introduccion a la probabilidad:
calculo y conceptos basicos

8.1. Conceptos basicos

8.2. Teoria de conjuntos

8.3. Cdlculo de probabilidades

Tema 9. Variables aleatorias y funciones de
probabilidad

9.1. Variables aleatorias

9.2. Medidas de las variables

9.3. Funcion de probabilidad

Tema 10. Modelos de probabilidad para
variables aleatorias

10.1. Calculo de probabilidades

10.2. Variables aleatorias discretas

10.3. Variables aleatorias continuas

10.4. Modelos derivados de la distribucién
normal

Introduccion a la Contabilidad

Tema 1. Generalidades
1.1. Origeny evolucién
1.2. Definicién

1.3. Finalidad

1.4. Caracteristicas
1.5.  Importancia

1.6. Aplicacién

1.7. Origeny evolucién de los sistemas de
registro

Tema 2. Recursos y Rendimientos
Financieros

2.1.  Definicion

2.2. Finalidad

2.3. Clasificacién
2.4. Bienesy derechos

2.5. Obligaciones y Deudas

2.6. Capital o patrimonio

2.7. Ingresos costos y gastos
Tema 3. Transacciones comerciales
3.1. Definicién

3.2. Finalidad

3.3. Caracteristicas

3.4. Clasificacion

3.5. Importancia

3.6. Operaciones comerciales
3.7. Documentos y comprobantes

Tema 4. La cuenta contable y su naturaleza

4.1. Definicién de la cuenta

4.2. Finalidad de la cuenta

4.3. Caracteristicas de la cuenta

4.4, Contenido de la cuenta

4.5. Naturaleza de las cuentas de activo

4.6. Naturaleza de las cuentas de pasivo y de
capital contable

4.7. Naturaleza de las cuentas de resultados

Tema 5. Cuentas de balance

5.1. Definicion

5.2. Finalidad

5.3. Caracteristicas

5.4. Cuentas de Activo

5.6. Cuentas de Pasivo

5.7. Cuentas de Capital contable

5.8.  Movimientos y saldos de las cuentas
contables

Tema 6. Cuentas de resultados

6.1. Definicion

6.2. Finalidad

6.3 Caracteristicas

6.4. Cuentas de ingresos

6.5. Cuentas de costos

6.6. Cuentas de gastos

6.7. Movimientos y saldos de las cuentas

contables
Tema 7. Registro contable
7.1. Definicién
7.2. Finalidad

7.3. Caracteristicas

7.4.

7.5.

7.6.
7.7.

Reglas del cargo y del abono y Teoria de la
partida doble

Catélogo de cuentas y guia
contabilizadora

Libros contables

Balanza de comprobacién

Tema 8. Normativa aplicable al

8.1.

8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

8.7.

procedimiento de los estados
financieros

Definicion de las Normas de informacion
financiera

Finalidad de las Normas de informacion
financiera

Caracteristicas de las Normas de
informacion financiera

Clasificacion de las Normas de
informacion financiera

Normas de informacién financiera
aplicables a la contabilidad

Normas de informacién financiera
aplicables al estado de situacion
financiera

Normas de informacién financiera
aplicables al estado de resultados

Tema 9. Estado de Resultados

9.1.
9.2.
9.3.
9.4.
9.5.
9.6.
9.7.

Definicion

Finalidad

Caracteristicas

Utilidad Bruta

Gastos de operacion

Utilidad o pérdida de operacién
Llenado del formato

Tema 10. Balance general o Estado de

10.1.
10.2.
10.3.
10.4.

10.5.
10.6.
10.7.

situacion financiera

Definicion

Finalidad

Caracteristicas

Formulas para obtener el activo, pasivoy
capital contable

Presentacion en forma de cuenta
Presentacion en forma de reporte
Llenado del formato



Asignatura 9

Derecho mercantil y de sociedades

Tema 1. Evolucion histérica del Derecho
Mercantil

1.1.  Evolucidn histérica del Derecho Mercantil
1.2.  Primeras operaciones de comercio

1.3. Lasleyes de Rodas

1.4. El derecho mercantil Romano

1.5. Derecho Mercantil en la Edad Media

1.6. Legislacion mercantil de la Edad Media
1.7. Lalegislacién Napoleodnica

1.8. El cédigo Germanico

Tema 2. Sistematizacion del derecho
mercantil

2.1. Definicién
2.2.  Organos jurisdiccionales en materia
Mercantil

2.3. Procedimientos

Tema 3. nologia del comportamiento humano

3.1. Legislacion y supletoriedad

3.2.  Usosy Costumbres Mercantiles

3.3. Lajurisprudencia de la Suprema Corte de
Justicia de la Nacién

3.4. Fuentes materiales o reales

Tema 4. Sujetos del Derecho Mercantil

4.1. Lapersona fisicay la persona moral
denominada comerciante

4.2. Lacapacidad legal de las personas

4.3. Representacién de Incapaces

4.4. Incompatibilidad y prohibicién para ejercer

4.5. Concepto de Persona Moral Comerciante

4.6. Clasificacién de las Sociedades
Mercantiles

Tema 5. Principales obligaciones de los

comerciantes

5.1. La publicidad mercantil

5.2. Elregistro de Comercio

5.3. Ladocumentacién del Comerciante

5.4. Efectos de lainscripcion en el Registro
Publico Seccién Comercio

Tema 6. La contabilidad de los comerciantes

6.1. Obligacionesy sanciones por
incumplimiento

6.2. Requisitos de los libros de contabilidad

6.3. Registros contables

6.4. Valor probatorio de los libros

6.5. Conservaciény Presentacion de los libros

Tema 7. La correspondencia de los

comerciantes

7.1. Suconservacion, presentacion y valor
probatorio

7.2. Obligacion de inscribirse en la Camara de
Comercio

7.3. Las Obligaciones Fiscales de los
Comerciantes

7.4. Otras obligaciones de los Comerciantes
en materia laboral y de seguridad

7.5.  Agrupaciones de comerciantes

Tema 8. Obligaciones y contratos

mercantiles |

8.1. Introduccion

8.2. Las obligaciones

8.3. Modalidades de las obligaciones

8.4. Cumplimiento de las obligaciones

8.5. Moneda de pago

8.6. Incumplimiento de las obligaciones. - La
mora

Tema 9. Obligaciones y contratos

mercantiles ||

9.1. Laclausula penal

9.2. Los contratos mercantiles

9.3. Elementos esenciales del contrato

9.4. Formas de los contratos

9.5. Los contratos de adhesién

9.6. Las normas de proteccién al consumidor

Tema 10. El contrato de asociacién en

participacion

10.1. Concepto

10.2. Formas de contrato

10.3. Partes

10.4. Obligaciones de las partes
10.5. Contenido del contrato

Asignatura 10

Idiomas inglés |

Tema 1. Bienvenidos al mundo laboral

1.1. Desempleo

1.2.  Mejorar las perspectivas de empleo
1.3.  Empleabilidad alrededor del mundo

Tema 2. Solicitar un trabajo de ensuefo
2.1. Busqueda del trabajo

2.2.  Elcurriculum vitae

2.3. Carta de presentacion

Tema 3. La entrevista

3.1.  Preguntas y respuestas
3.2. Contratos laborales
3.3. Salario

Tema 4. El primer dia en un nuevo trabajo
4.1. Conocery saludar a los comparieros
4.2. Rolesyresponsabilidades

4.3. Aclarar dudas

Tema 5. Correspondencia comercial

5.1.  Un email formal

5.2. Llamadas telefénicas

5.3. Conversaciones informales en el trabajo

Tema 6. Reuniones departamentales
6.1. Tomar apuntes

6.2. Protocolosy procedimientos

6.3. Abordar preguntas especificas

Tema 7. Escribir un informe

7.1. Identificar informacion relevante

7.2. Elempleo de las cifras

7.3. Laestructuray el formato del informe

Tema 8. Redes o el arte de crear contactos

8.1. El comercio en distintos contextos
sociales

8.2. Eltoque personal

8.3. Crear contactos

Plan de estudios | 17

Tema 9. Resolucion de problemas

9.1. Anticipar posibles problemas

9.2. Estrategias practicas para superar
dificultades

9.3. El pensamiento critico

Tema 10. Presentaciones comerciales

10.1. Preparacién

10.2. Ejecucion

10.3. Cuestiones de seguimiento y proximos
pasos a seguir

Asignatura 11

Nuevos comportamientos del consumidor

Tema 1. Comportamiento del consumidor en
la era digital
1.1.  Introduccién. Evolucién histérica
del estudio del comportamiento del
consumidor
1.2.  Como somos los consumidores digitales
1.3.  El comportamiento del consumidory la
mercadotecnia

Tema 2. Evolucion por las distintas fases en

el proceso de compra

2.1.  Pre-contemplacién

2.2. Contemplacién o reconocimiento de la
necesidad

2.3. Busqueda de informacion

2.4. Evaluacion de alternativas

2.5. Decision de compra

2.6. Comportamiento post-compra

Tema 3. Factores que afectan al

comportamiento del consumidor

3.1. Introduccién

3.2. Factores Culturales

3.3.  Factores Sociales

3.4. Factores Personales

3.5. Factores Psicolégicos
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Tema 4. Importancia de los factores
culturales que afectan al comportamiento del
consumidor

4.1. Etapas del ciclo de vida y ocupacion

4.2. Lapersonalidad

4.3. Estilos de vida

Tema 5. Proceso de compra del consumidor

en linea

5.1. Aprendizaje y Descubrimiento

5.2.  Reconocimiento

5.3. Consideracion de la solucion

5.4. Decisién de compra

Tema 6. Las claves o factores de la

Experiencia del Consumidor

6.1. Introduccién. Las claves de la Experiencia
del Consumidor

6.2. Utilidad de las percepciones

6.3. Técnicas para la identificacion de
percepciones

Tema 7. Descubrir percepciones del

consumidor con neuromercadotecnia

7.1.  ¢Qué es la neuromercadotecnia?

7.2. Tendencias actuales en el ambito de la

neuromercadotecnia

7.3. Herramientas de medicién

Tema 8. No vendas, crea experiencia con

Mercadotecnia experiencial

8.1. Influencia de la mercadotecnia
experimental para llegar al cliente

8.2. Aspectos considerables de la
mercadotecnia experimental

8.3. Proceso de compra del consumidor en
linea

Tema 9. Influencia de la Mercadotecnia

sensorial

9.1. Mercadotecnia experiencial y sensorial

9.2. Laelaboracién de una marca
multisensorial

9.3. Principales limitaciones del uso de
estrategias sensoriales

Tema 10. Como afecta el comportamiento

del consumidor

10.1. Introduccién. La investigacién acerca del
consumidor

10.2. Proceso de decisiéon de compray sus
etapas

10.3. Tendencias en el dmbito del comercio
electrénico

Asignatura 12

Técnicas cuantitativas de investigacion
mercados

Tema 1. Descripcion de técnicas
cuantitativas para analizar el mercado
1.1. Introduccion. Enfoque y metodologia
1.2. Tipos de estudios

1.3. Técnicas de investigacion cuantitativa

Tema 2. Proceso y fases de la investigacion
cualitativa

2.1. Preparacion

2.2. Trabajo de campo

2.3. Analitica

2.4. Informativa

Tema 3. Aplicar técnicas del grupo focal

3.1.  Definicion del grupo focal

3.2.  Principales pasos para aplicar la técnica
del grupo focal

3.3.  Método del grupo focal

Tema 4. La entrevista para la captacion

4.1. Preguntas que debemos evitar

4.2. Recomendaciones a tener en cuenta para
la entrevista de captacion

4.3. Laencuesta como medio de recogida de
informacion

Tema 5. La etnografia y Observacién como
herramienta en la investigacion

5.1. Laetnografiay sus origenes

5.2. Condiciones del estudio etnogréafico

5.3. Espectros de metodologias etnograficas

Tema 6. Técnicas creativas y proyectivas

6.1. Tipos de técnicas proyectivas

6.2. Analisis Semiotico

6.3. Fuentes de informacion

Tema 7. Ventajas e inconvenientes de la
investigacion cualitativa en linea

7.1.  Oportunidades cualitativas en linea

7.2. Restricciones de la de la investigacion
cualitativa en linea

7.3. Andlisis cuantitativo: univariante y
bivariante

Tema 8. Tendencias de Investigacion en
Neuromercadotecnia

8.1. Preferencias del consumidor

8.2. lIdentificar las tendencias de investigacion
en Neuromercadotecnia

8.3. Evolucion del aprendizaje automético

Tema 9. Analisis e interpretacion de datos
cualitativos

9.1. Introduccion al andlisis de datos

9.2. Técnicas de andlisis univariante

9.3. Técnicas de andlisis bivariante

Tema 10. Relaciones de la investigacion
cualitativa y cuantitativa

10.1. Analisis de Datos Cualitativos y
Cuantitativos

10.2. Diferencias entre los métodos de
investigacion cuantitativa y cualitativa.

10.3. Informe de resultados

Asignatura 13

Gestion internacional de la empresa

Tema 1. La internacionalizacién de las

empresas y el ingreso en nuevos mercados

1.1.  Introduccién. La internacionalizacién de
las empresas

1.2. Estrategia para internacionalizar una
empresa

1.3. Beneficios que aporta el ingreso a nuevos
mercados

Tema 2. Impacto de la globalizacion en las
sociedades

2.1. Las bases de la conducta ética

2.2. Elreto ala sostenibilidad

2.3. Laresponsabilidad social empresarial

Tema 3. Estrategias internacionales de
negocios

3.1. Métodos para la creacién de valor
3.2. Direccion estratégica internacional
3.3. Estrategias Internacional

3.4. Perspectivas estratégicas

Tema 4. Beneficios de exportacion e
importacion

4.1. Laexportacion

4.2. Laimportacion

4.3. Estrategias de exportacion

Tema 5. Inversion y estrategias directas
colaborativas Internacional

5.1. Tipos de acuerdos de colaboracién

5.2.  Acuerdos participativos de capital
extranjero

5.3. ¢Por qué colaboran las empresas?

Tema 6. Estructura de negocios
internacionales

6.1. Estandarizacion global
6.2. Estrategia de localizacién

6.3. Estrategia transnacional
6.4. Estrategia internacional

Tema 7. Estrategia de mercadotecnia global
7.1.  Conocer a fondo el plan de empresa

7.2. ldentificar los elementos que funcionan
7.3. Estudia tu marca

Tema 8. Tecnologia de la informacion y

gestion global de la cadena de suministro

8.1. ;Qué es la gestion de la cadena de
suministro?

8.2. Estrategias globales de fabricacion

8.3. Tecnologia de la informacidn y gestién
global de la cadena de suministro



Tema 9. La funcidn de la contabilidad
internacional

9.1. Lafuncién de la contabilidad internacional

9.2. Las normas internacionales de la
contabilidad

9.3. Las diferencias internacionales de la
contabilidad

Tema 10. Funcion estratégica de la
administracion de recursos humanos
internacional

10.1. La funcidn estratégica de la administracién
de recursos humanos internacional
Enfoques de politicas de dotacién de
personal en las empresas multinacionales
10.3. Gestién de expatriados

Asignatura 14

Comunicaciones de mercadotecnia
integradas

10.2.

Tema 1. Publicidad Debajo de la linea

1.1.  Introduccién. Concepto y caracteristicas

1.2.  Nuevas tendencias de comunicaciones de
Mercadotecnia

1.3.  Medios no masivos y personales

Tema 2. Mercadotecnia directa e interactiva

2.1. Conceptoy caracteristicas de
mercadotecnia directa

2.2. Telemercadotecnia

2.3. Correo de propaganda, cartas, boletines,

informacién personalizada

Tema 3. Técnicas de mercadotecnia en el

punto de venta

3.1. Optimas condiciones del punto de venta

3.2. Disefio del envase: la estética del envase

3.3.  Comercializacién

3.4. Acciones con premios o bonificacion

Tema 4. Importancia de las relaciones

publicas

4.1. Caracteristicas de las relaciones publicas

4.2. Mediosy formatos de las relaciones
publicas

4.3. Imagen corporativa: valor intangible, la
marca

Tema 5. Tendencias Entretenimiento de
Marca

5.1.  Concepto y caracteristicas del

entretenimiento de marca

Mercadotecnia Publicitaria viral

Mercadotecnia de contenido de marca

«Gamificacion»

5.2.
53.

Tema 6. Estrategia Comunicacion digital

6.1. Introduccién a la planificacién y estrategia
de la comunicacién de mercadotecnia
digital

6.2. Comercio electrénico

6.3. Prosumidor consumidor participativo

Tema 7. Métricas de comunicacion digital

7.1. Formatos y métricas de la comunicacion
digital

7.2. Posicionamiento en buscadores

7.3. Meétricasy analiticas de las acciones de

mercadotecnia digital

Tema 8. Importancia de las redes sociales

8.1. Tipos de Redes sociales

8.2. Laimportancia de las redes sociales para
tu negocio

8.3. Blogs, blogosfera y micro blogs. Blog
mercadoldgico

Tema 9. Segmentacion efectivay
herramientas en redes sociales
9.1. Segmentar audiencia en la web

9.2. Segmentar en Facebook
9.3. Segmentar en twitter

Tema 10. Ventajas de Mercadotecnia Movil

10.1. Caracteristicas de Mercadotecnia Movil

10.2. Acciones de Mercadotecnia Movil:
publicidad, «cupones», localizacién,
mensajeria y contenidos

10.3. Aplicaciones

Asignatura 15

Contabilidad de gestién

Tema 1. Aspectos tedricos de la contabilidad
corporativa y de gestion

1.1
1.2
1.3.
1.4.
1.5.

1.6.

1.7.

Definicién de ambas

Objetivos de ambas

Caracteristicas de ambas

La contabilidad de costos, corporativa, de
gestién y directiva

Articulacion de la contabilidad la financiera
con la corporativa y de gestién

La contabilidad corporativa y de gestion
como sistema de informacién que facilita la
toma de decisiones

Adaptacion de la contabilidad corporativa y
de gestioén a la organizacion

Tema 2. Factores circunstanciales

2.1.

2.2.
2.3.

2.4.
2.5.

2.6.

2.7.

Globalizacion e internacionalizacion de los
mercados

Incertidumbre creciente del entorno
Modificacion de las normas reguladoras de
actuacion

Aumento importante de la competencia
Mercado controlado por una demanda cada
vez mas selectiva

La calidad como estrategia competitiva
diferenciadora

Incremento de la diversidad de productos
ofertados en el mercado

Tema 3. Empresa corporativa

3.1
3.2.
3.3.
3.4.
3.5.
3.6.
3.7.

Definicién
Caracteristicas
Liderazgo econémico
Excelencia operativa
Eficacia en la gestion

El gerente corporativo
El contador Corporativo
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Tema 4. Identidad corporativa

4.1. Definicién

4.2. Objetivos

4.3. Caracteristicas

4.4. Elementos de identificacion

4.5. Importancia

4.6. Imagen corporativa

4.7. Diferentes enfoques de la marca

Tema 5. Estrategia corporativa

5.1. Definicion

5.2. Objetivo

5.3. Caracteristicas

5.4. Importancia

5.5.  Entorno competitivo cambiante

5.6. Cambios estructurales derivados de la
tecnologia

5.7.  Competencia global

Tema 6. Responsabilidad Social Corporativa

6.1. Antecedentes

6.2. Definicion

6.3. Caracteristicas

6.4. Principios

6.5. Enfoque corporativo

6.6. Cumplimiento de la legislacion nacional

6.7. Cumplimiento de la legislacién
internacional

Tema 7. La contabilidad como medio de

gestion

7.1.  Antecedentes

7.2. Enlace entre la contabilidad y la gestién

7.3. Lagestion de la contabilidad para la toma
de decisiones

7.4. Lainfluencia de la estructura organizativa
en la gestion de la contabilidad

7.5. La gestion dentro de un nuevo contexto
productivo

7.6. Areas de gestién contable

7.7. El Contador como medio de gestion
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Tema 8. Perspectivas de la gestion contable

8.1. Antecedentes

8.2. Caracteristicas

8.3. Importancia

8.4. En funcién de la globalizacién econémica

8.5. En funcién de la tecnologia de la
informacién

8.6. Crear valor empresarial

8.7. Predecir que las operaciones futuras de la
empresa

Tema 9. La contabilidad de gestion para los

estandares internacionales

9.1. Antecedentes

9.2. Técnicas de gestion

9.3. Sistema de informacion

9.4. Procesos de las normas contables

9.5. Adopcidn de las normas internacionales

9.6. Estados financieros evaluadores de la
gestién empresarial

9.7. Efectos de las normas internacionales

Tema 10. Aplicacion de la contabilidad

corporativa y de gestion.

10.1. Identificacién de sus elementos

10.2. Modelo contable

10.3. Estructura contable y financiera

10.4. Mecanica contable

10.5. Libros de registro

10.6. Documentos contables

10.7. Estados financieros

Asignatura 16

Marca y desarrollo del producto

Tema 1. Gestion de marcas exitosas

1.1. Introduccioén. El valor de la Marca

1.2.  Percepcion de la marca

1.3.  Generacion de preferencia

Tema 2. Creacion de Marca e Identidad

2.1. Fundamentos a considerar en la creacién
2.2. Percepcion de la marca

2.3. Interesados

2.4. Necesidad de la gestion de la marca

Tema 3. Estrategia de marca Innovadora

3.1. Introduccion. Marca innovadora

3.2. Estrategia de negocio y estrategia de
marca

3.3. Propuesta de valor

Tema 4. Diferenciacion, posicionamiento,

atributos, valores, personalidad y

diferenciacion

4.1. Posicionamiento

4.2. Valores

4.3. Atributos

4.4. Personalidad y diferenciacién

Tema 5. Creacion para nombrar

5.1. Desarrollo de las diferentes etapas
partiendo de la identidad definida

5.2. Definicién de colores, estilo visual y
elementos gréficos

5.3. Definiciény creacion de la Identidad
de la marca

Tema 6. Centro de marca, herramientas de la

marca

6.1. Comunicacién de la marca

6.2. Publicidad y la marca

6.3. Relaciones Publicas y la marca

6.4. Promocionesy la marca

Tema 7. Promociones y la marca

7.1. Comunicacion de la marca

7.2. Eventosy la marca

7.3. Experiencia de marca, herramientas de la
marca

Tema 8. Manual de identidad corporativo

8.1. Libro de marca

8.2. Manual de identidad

8.3. Cuadro de mando

Tema 9. Herramientas todo en uno

9.1. ;Qué son las herramientas todo en uno?

9.2. Elementos de innovacién de la marca

9.3. Beneficios de la gestion de la marca

Tema 10. La gestion de los intangibles como

estrategia innovadora

10.1. Intangibles de la marca

10.2. Intangibles como estrategia de futuro y
ventaja competitiva

10.3. Intangibles como elemento de innovacién
de la marca

Asignatura 17

Control de gestion

Tema 1. Nociones preliminares.

1.1.  Definicién de control de gestion
1.2.  Factores que influyen en el control de

gestion
1.3.  Requisitos
1.4. Objetivos

Tema 2. El control en la gestion empresarial.

2.1. Concepto de gestion empresarial

2.2. El proceso administrativo y el control

2.3. Lalabor del gerente

2.4. Factores de éxito

Tema 3. Planeacion empresarial

3.1. Introduccién y generalidades

3.2.  Lafuncion de planeacion

3.3. Planeacién estratégica

3.4. Partes del plan estratégico

Tema 4. Determinacion de estandares por

actividad o por area

4.1. Identificacién de factores medibles

4.2. Establecimiento de estandares

4.3. Control y seguimiento

Tema 5. Evaluacion y analisis de costos

5.1.  Conceptos basicos

5.2. Sistemas de costos

5.3. Costos de calidad

5.4. Costos ecoldgicos

5.5. Técnicas de control

Tema 6. Control presupuestal

6.1. Definicién e importancia del presupuesto

6.2. Control financiero

6.3. Control operativo

6.4. Proceso de evaluacion del presupuesto

6.5. Andlisis de variaciones y desviaciones

Tema 7. Indicadores de control de gestion

7.1.  Concepto de indicadores de gestidn

7.2. Caracteristicas de los indicadores

7.3. Tipos de indicadores

7.4. El control de gestion por areas de
responsabilidad

Tema 8. Proceso de implantacion

8.1. Claves de éxito

8.2. Creacion del sistema de control de gestion

8.3. Disefo del sistema de control de gestion

8.4. Etapas de la implantacién

Tema 9. Sistemas de informacion

9.1. Proceso de cierre mensual

9.2. Confeccién y presentacion de informes

9.3. Evaluacién del impacto en las finanzas

Tema 10. Toma de decisiones

10.1 Seguimiento a los estandares para la
eficiencia operativa

10.2. El aporte para la toma de decisiones

10.3. Establecimiento de estrategias
empresariales

Asignatura 18

Informatica aplicada a la mercadotecnia

Tema 1. Funcién de los sistemas de

informacion aplicada a la mercadotecnia

1.1.  Introduccidn. La importancia del Sistema
de informacién (SI)

1.2.  Lafuncion del Sistema de Informacion en
los negocios

1.3. Etapas de negocioy SI

Tema 2. Estrategia Web 2.0

2.1. Influencia del Sl en las empresas

2.2. Estrategia basada en redes

2.3. Ventajas competitivas en el Sl

Tema 3. Las nuevas tecnologias de la

informacion y la comunicacion

3.1. Introduccion. ;{Qué son las Tecnologias de
la Informacién y Comunicacion?

3.2. Iniciativa de la infraestructura Tecnologias
de la Informacién y Comunicacién

3.3. Desarrollo de la infraestructura
Tecnologias de la Informacién y
Comunicacion

Tema 4. Integracion de las plataformas.
El hardware

4.1. Tendencias en el hardware

4.2.  Modalidades de procesamiento. Tendencias

4.3. Integracion de las plataformas de
procesamiento y telecomunicaciones



Tema 5. Web 2.0 y aplicaciones de software

5.1. Plataformas de Software

5.2.  Incorporacién de aplicaciones empresariales

5.3. El Softwarey el codigo abierto

Tema 6. Redes corporativas y tecnologias de
conectividad

6.1. Introduccion. Importancia de las redes
corporativas y tecnologias de conectividad

6.2. Medios de transmision y tipos

6.3. Internet, laWeb 2.0y laWeb 3.0

6.4. Comunicaciones moviles y WIFI

Tema 7. Gestion de bases de datos

7.1. Bases de datos y la web

7.2. Sistemas de gestion de bases de datos

7.3.  Organizacion tradicional de archivos

Tema 8. Tendencias de los sistemas de
empresa

8.1. (Qué es un sistema de empresa?

8.2. Sistemas de gestion de las relaciones con
clientes

8.3. Lagestion de las relaciones con clientes

8.4. Ultimas tendencias de los sistemas de
empresa

Tema 9. Aplicaciones de las Tecnologias de
la Informacién y Comunicacién a los
negocios

9.1. Método de ayuda a la toma de decisiones

9.2. Método de gestion de conocimiento

9.3.  Comercio electrénico

Tema 10. Importancia de éticas sociales
y politicas de los sistemas de
informacion

10.1. Vulnerabilidades de los Sistemas de
Informacién

10.2. La cuestién de la calidad de los datos

10.3. La cuestion de la responsabilidad legal

Asignatura 19

Idiomas inglés Il

Tema 1. Modelos comerciales

1.1. Actividades claves

1.2. Colaboradores

1.3. Fuentes de ingresos

Tema 2. Empresas Emergentes

2.1. Elplan de negocios

2.2.  Ayuda financiera

2.3. Emprender

Tema 3. Ventas

3.1. Estrategias comerciales

3.2.  Servicio postventa

3.3.  Reclamaciones

Tema 4. Recursos humanos

4.1. El proceso de seleccion

4.2. Retencion de talento

4.3. Laaudiencia disciplinaria

Tema 5. Mercadotecnia

5.1.  El mercado objetivo

5.2. Interactuar con el mercado objetivo
5.3. Lamarca

Tema 6. Direccion y liderazgo en la empresa
6.1. Latoma de decisiones

6.2. Planificar para el futuro

6.3. Adaptabilidad

Tema 7. Negociacion

7.1. Técnicasy estrategias

7.2. Concesiones mutuas

7.3. Metas finales

Tema 8. El compromiso social y la ética en el

ambito laboral

8.1. Factores sociales
8.2. Laética
8.3. El medioambiente

Tema 9. Gestion de crisis

9.1. Anticipacién a las amenazas
9.2. Competidores
9.3. Supervivencia de la empresa

Tema 10. Participaciones en las empresas
10.1. Socios

10.2. Acciones

10.3. Fusionesy adquisiciones

Asignatura 20

Introduccion a la direccién comercial

Tema 1. La empresay la estrategia de
mercadotecnia: construir relaciones con los
clientes
1.1.  Conceptos basicos
1.1.1. El andlisis y la gestion
1.1.2. Definicion de productos y
necesidades
1.1.3. Intercambio
1.2. Orientaciones hacia el mercadotecnia de
la empresa
1.2.1. A'las ventas
1.2.2. Al producto
1.2.3. Al mercado
1.3. Tendencias actuales
1.3.1. Experiencias

1.3.2. Viral

Tema 2. El enfoque en el cliente y la gestion
de su lealtad

2.1. La satisfaccion del cliente
2.1.1. Valores

2.1.2. Expectativas
2.1.3. Valor percibido y valor esperad
2.2. Lacadena de valor
2.2.1. Costes
2.2.2. Rendimientos
2.2.3. Diferenciacién
2.3.  Gestion de procesos basicos
2.3.1. Valor en sistemas de entrega
2.3.2. Seguimiento de mercado
2.3.3. Fidelizacién
2.4. El mercadotecnia de relaciones
2.4.1. Valor superior
2.4.2. Mercadotecnia transaccional
2.4.3. Niveles
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Tema 3. Resultados de mercadotecnia
y rentabilidad de las acciones de
mercadotecnia

3.1. Planificacién estratégica de las empresas
3.1.1. Empresas de alto rendimiento
3.1.2. Valor del Tiempo de Cliente (CLV)
3.1.3. Rentabilidad de clientes

3.2. Gestion de la calidad total
3.2.1. Responsabilidad
3.2.2. Etapas

Tema 4. Innovacion y desarrollo

4.1. Planificacién estratégica corporativa
4.1.1. Factores influyentes
4.1.2. Orientada al mercado
4.1.3. Modelos crecimiento - participacién
(BCG)

4.2. Generacion de ideas, desarrollo, test y
lanzamiento de nuevos productos.
4.2.1. Caracteristicas y complejidad
4.2.2. Toma de decisiones
4.2.3. Estudios de mercado

Tema 5. Gestion del producto en su ciclo
de vida y decisiones de eliminacién de
productos.
5.1. Enfoque
5.1.1. El producto como variable
5.1.2. La evolucién del ciclo de vida
5.2. Decisiones sobre la cartera de productos
5.2.1. Linea
5.2.2. Calidad
5.2.3. Costes
5.2.4. Creacién
Tema 6. Distribucion y canales de
distribucion: utilidades proporcionadas
al cliente.
6.1. Ladistribucién como variable
6.1.1. Concepto
6.1.2. Del mercadotecnia mix
6.2. Decisiones estratégicas
6.2.1. Comercializacion
6.2.2. Comercio mercadotecnia
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Tema 7. Los intermediarios, sus funciones y
seleccion de canales de distribucion.

7.1. Tipos de intermediarios
7.1.1. Mayoristas
7.1.2. Identificacion de perfiles
7.1.3. Minoristas

7.2. Sistemas de ventay canales
7.2.1. Decisiones de estrategia
7.2.2. Logistica detallada

Tema 8. Relaciones internas del canal de
distribucién: colaboracién, poder y
conflicto

8.1. Lanegociacién
8.1.1. El poder
8.1.2. El control

8.2. Dependencia de los canales
8.2.1. Volumen
8.2.2. Posicion
8.2.3. Nivel

8.3. Elconflicto
8.3.1. Niveles de conflicto
8.3.2. Causas
8.3.3. Cooperacion, oportunidad y
confianza

Tema 9. El precio y la demanda como
instrumentos de mercadotecnia:
concepto e importancia. Factores
condicionantes

9.1. Variable del mezcla de mercadotecnia
9.1.1. Dimensiones del producto
9.1.2. Ciclo de vida

9.2. Factores condicionantes
9.2.1. Condicionantes de la demanda
9.2.2. Factores incontrolables
9.2.3. Factores controlables

9.3. Andlisis del entorno y metodologia
9.3.1. Métodos de fijacién de precios
9.3.2. Competencia
9.3.3. Macroentorno
9.3.4. Microentorno

Tema 10. Estrategias de fijacion de precios:
coste, demanda y competencia
10.1. Factores de la demanda
Dimension del grupo de compradores y
temporal
10.1.1. Demanda global y derivada
10.1.2. Demanda final y derivada
10.2. Estrategias
10.2.1. Estrategia descremada
10.2.2. Estrategia penetracion de mercado
10.3. Competencia
10.3.1. Precios basados en la
competencia
10.3.2. Analisis de la competencia
Tema 11. Comunicacién integrada de
mercadotecnia y el concepto y
objetivos de la publicidad
11.1. Comunicacién integrada
11.1.17. Definicién y conceptos
11.1.2. Beneficios
11.1.3. El proceso
11.2. Herramientas y medios
11.2.1. Medios masivos de comunicacién
11.2.2. Mercadotecnia directo
11.2.3. Agencias
Tema 12. Decisiones e instrumentos de
promocion de ventas
12.1. Objetivos
12.1.1. Estudio de las necesidades
12.1.2. Tipos de objetivo
12.2. Estrategias promocionales
12.2.1. Tipos de estrategia
12.2.2. Segmentacion
12.3. Herramientas promocionales
12.3.1. Mercadotecnia directo
12.3.2. Tipos de instrumentos de
promocion

Tema 13. Relaciones publicas, venta
personal y mercadotecnia directa
13.1. Promocidn de ventas y mercadotecnia
directo
13.1.1. Ventas e imagen
13.1.2. Fidelizacion
13.2. Relaciones Publicas
13.2.1. Definicién y objetivos
13.2.2. Expertos y espacios publicitarios
Tema 14. Estrategias personalizacién y
programas de fidelizacion.
14.1. Estrategias de personalizacion
14.1.1. Concepto
14.1.2. Mercadotecnia personalizada
14.1.3. Efectividad de los programas
14.2. El apoyo incondicional
14.2.1. Entrante de mercadotecnia
14.2.2. Concepto
14.2.3. Maxima calidad
Tema 15. Nuevos formatos y herramientas
de comunicacion digital.
15.1. Comunicacién digital
15.1.1. Conceptos béasicos
15.1.2. Métodos de comunicacion digital
15.1.3. Con y sin retroalimentacion
15.2. Nuevas herramientas
15.2.1. Redes sociales
15.2.2. Herramientas estadisticas
y de influencia
Tema 16. La investigacion del consumidor en
los medios digitales.
16.1. Comportamiento del consumidor
16.1.1. Conceptos basicos
16.1.2. La influencia de las Tecnologias de
la Informacion y Comunicacion
16.1.3. Normas de consumo
16.2. Teorias del comportamiento
16.2.1. Comparativa con el método fuera
de linea
16.2.2. El proceso de compra

Asignatura 21

Direccién de equipos

Tema 1. Comportamiento organizacional

1.1.  Teoria de la organizacion

1.2. Elementos clave del cambio en las
organizaciones

1.3. Perspectivas e instrumentos para la
gestién del conocimiento

Tema 2. Direccion estratégica de personas

2.1. Disefio de puestos de trabajo,
reclutamiento y seleccién

2.2. Formacion y desarrollo de carreras

2.3. Planteamiento estratégico de la direccion
de personas

2.4. Disefio e implementacion de politicas y
préacticas de personal

Tema 3. Desarrollo directivo y liderazgo

3.1. Liderazgoy estilos de liderazgo

3.2. Motivacion

3.3. Inteligencia emocional

3.4. Capacidades y habilidades del lider 2.0
3.5.  Reuniones eficaces

Tema 4. Gestion del cambio

4.1. Andlisis del rendimiento

4.2. Liderar el cambio. Resistencia al cambio
4.3. Gestion de procesos de cambio

4.4. Gestion de equipos multiculturales
Tema 5. Negociacion y gestion de conflictos
5.1. Técnicas de negociacion efectiva

5.2. Conflictos interpersonales
5.3. Negociacion intercultural

Tema 6. Comunicacion directa

6.1. Comunicacion interpersonal
6.2. Habilidades comunicativas e influencia

Tema 7. Gestion de equipos y desempeiio de

personas
7.1. Calidad de vida laboral y bienestar
psicoldgico

7.2. Equipos de trabajo y la direccién de
reuniones



7.3.  Entrenamiento y gestion de equipos

7.4. Gestion de la igualdad y diversidad

Tema 8. Gestion del conocimiento y del

talento

8.1. Gestion del Capital Humano

8.2. Entorno, estrategia y métrica

8.3. Innovacidn en la gestion de personas

8.4. Comunicacion interna y plan de
comunicacion integral

8.5. Barreras para la comunicacion
empresarial.

Asignatura 22

Técnicas cualitativas de investigacién de
mercados

Tema 1. Inicio de la investigacion cualitativa

1.1. Introduccioén. Definicién y concepto

1.2.  Andlisis cualitativo de mercadotecnia en
la actualidad

1.3.  Papel de lo cualitativo versus cuantitativo
en mercadotecnia

Tema 2. Investigacion cualitativa, disefios,

fases y especificaciones

2.1. Trabajo de campo: recoleccion de los
datos

2.2.  Andlisis de los datos

2.3. Validez y relevancia

Tema 3. Grupo focal, método de
investigacion cualitativa

3.1. Fundamentos de una reunién de grupo

3.2. Ventajas e inconvenientes de la reunion de
grupo

3.3.  Formacién de una reunion de grupo

3.4. Elmoderador: claves y consejos

Tema 4. Ventajas e inconvenientes de la
entrevista

4.1. Definicién y conceptos basicos

4.2. Ventajas e Inconvenientes de la entrevista

4.3. Tiposy usos de la entrevista

Tema 5. La etnografia como método de
observacion

5.1. Generalidades de los métodos por
observacién

5.2. Laetnografia como método de
observacién

5.3. Requisitos y caracteristicas de las
técnicas de observacion

Tema 6. Técnicas creativas y proyectivas

6.1. Conceptos basicos

6.2. Lamotivaciéon como objeto de estudio

6.3. Caracteristicas y tipos de técnicas
proyectivas

Tema 7. Ventajas e inconvenientes de la
investigacion cualitativa en linea

7.1.  Introduccién La investigacion cualitativa
digital

7.2. Ventajas e Inconvenientes

7.3.  Nuevos objetos de investigacion

7.4. Innovaciones tecnoldgicas e investigacion
social

Tema 8. Nueva perspectiva del
neuromercadotecnia

8.1. El neuromercadotecniay la investigacion:
nueva perspectiva

8.2. Técnicas de investigacion neurocientificas

8.3. Aplicar el neuromercadotecnia con Social
Media

Tema 9. El analisis de datos cualitativos:
caracteristicas y fases

9.1. Lanaturaleza de los datos cualitativos

9.2. Tendencia de los datos cualitativos

9.3. Elandlisis de datos cualitativos:
caracteristicas y fases

Tema 10. Disefios mixtos de investigacion:
cualitativo y cuantitativo

10.1. Relaciones de la investigacion cualitativa y

cuantitativa

Disefios mixtos de investigacion

(cualitativo y cuantitativo)

Evaluacion y generalizacion de la

investigacion

10.2.

10.3.

Asignatura 23

Tecnologia digital y sistemas informaticos
comerciales

Tema 1. Gestion de datos. Fundamentos de
las aplicaciones web

1.1.  Qué necesito para empezar

1.2.  Arquitectura cliente/servidor

1.3.  Vocabulario basico de internet

Tema 2. Programacion del cliente

2.1. Elleguaje HTML (Lenguaje de etiquetas de
hipertexto)

2.2. Hojas de estilo de cascada (CSS)

2.3. JavaScript

Tema 3. Programacion del servidor

3.1. Introduccién. Programacion del servidor

3.2. Bases de datos

3.3. Lenguaje del servidor. PHP
(Preprocesador de Hipertextos)

Tema 4. Gestores de contenido y Editores

HTML (Lenguaje de etiquetas de hipertexto)

4.1. Introduccion.

4.2. Gestores de Contenidos

4.3. Editores HTML (Lenguaje de etiquetas de
hipertexto)

Tema 5. Accesibilidad, usabilidad y
experiencia de usuario
5.1. Accesibilidad

5.2. Usabilidad y Experiencia de usuario
5.3. Reglas basicas de usabilidad

Tema 6. Cookies de tu navegador y utilidades

6.1. Qué son las cookies

6.2. Las cookies de tercerosy la publicidad
personalizada

6.3. Utilidades de las cookies

6.4. Tipos de cookies
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Tema 7. Presencia en Internet

7.1. Introduccion

7.2. SEO (posicionamiento en buscadores)

7.3. SEM (mercadotecnia en motores de
busqueda)

7.4. Analitica web

Tema 8. Vendiendo a través de un clic

8.1. Introduccién

8.2. Vendiendo en internet

8.3. Plataformas de venta en linea

Tema 9. Sistemas de planificacion de

recursos empresariales en comercio

electrénico

9.1. Introduccidn. ERP (sistemas de
planificacién de recursos empresariales)

9.2. ERP (sistemas de planificacion de
recursos empresariales) de comercio

9.3. Lacadena de valor

Tema 10. Analitica web

10.1. Introduccion

10.2. Visibilidad en Internet

10.3. SEO (posicionamiento en buscadores
y SEM (mercadotecnia en motores de
busqueda)

Asignatura 24

Planificacién, control y gestion comercial
internacional

Tema 1. Planificacion comercial

internacional y fundamentos de gestion

1.1.  Introduccion

1.2. Ladireccién y planificacion estratégica en
la empresa internacional

1.3. El plan comercial internacional

Tema 2. Globalizacién y Analisis de entornos

internacionales

2.1.  Globalizacién y bloques econémicos
internacionales

2.2. Niveles de entornos: macroentorno y
microentorno internacionales

2.3. Instrumentos de andlisis y evaluacién de
entornos internacionales
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Tema 3. Globalizacién y Andlisis de entornos

internacionales

3.1. Introduccién

3.2. Globalizacién y bloques econémicos
internacionales

3.3. Conclusiones

Tema 4. Planificacion, Control y Gestion de

equipos comerciales internacionales

4.1. El control para entornos internacionales:
importancia y parametros de disefio

4.2. Evaluacién del desempefio organizacional
para entornos internacionales

4.3. Elproceso de control empresarial para
entornos internacionales

Tema 5. Coordinacion de equipos

comerciales internacionales

5.1. Introduccion

5.2.  Aspectos culturales en la gestion de
equipos comerciales internacionales

5.3. Teorias del conflicto en la gestion de
equipos de trabajo

5.4. Indicadores de control de gestion para
equipos comerciales internacionales

Tema 6. Alcanzar habilidades de venta

y negociacion en equipos comerciales

internacionales

6.1. Introduccién

6.2. El proceso de venta para equipos
comerciales internacionales

6.3. Caracteristicas de las empresas con
equipos comerciales internacionales

6.4. Lanegociacion en la gestidon de equipos
comerciales internacionales

Tema 7. Fundamentos de la comunicacion en
la gestion comercial internacional

7.1. Introduccion

7.2. Elplan comercial internacional

7.3.  Niveles de decision estratégica y de
gestidn en la empresa internacional

Tema 8. Estrategias de control para la

gestion comercial internacional

8.1. Introduccién

8.2. El control para entornos internacionales:
importancia y parametros de disefio

8.3. El proceso de control empresarial para
entornos internacionales

Tema 9. Negociacion de conflictos en

equipos comerciales internacionales

9.1. El conflicto en la gestién de equipos de
trabajo: concepto, tipos y caracteristicas

9.2. Teorias del conflicto en la gestién de
equipos de trabajo

9.3. Técnicas de resolucién de conflictos en la
gestidon comercial internacional

Tema 10. Gestion para equipos comerciales
internacionales

10.1. Introduccidn. Gestion para equipos
comerciales internacionales

10.2. Caracteristicas de las empresas con
equipos comerciales internacionales

10.3. Indicadores de control de gestion para
equipos comerciales internacionales

Asignatura 25

Desarrollo y dinamizacion del departamento
comercial internacional

Tema 1. Principios de gestion en un

departamento comercial

1.1. Laplanificacién y organizacioén en un
departamento comercial

1.2. Ladirecciony el control de gestion en un
departamento comercial

1.3. Laimportancia de las personas en la
gestion de un departamento comercial

Tema 2. Estructura Disefio organizacional del

departamento comercial

2.1. Introduccion

2.2. Laestructuray organizacién de un
departamento comercial

2.3. Andlisis y disefio de un departamento
comercial

Tema 3. Direccion de personas en un

departamento comercial

3.1.  Funciones basicas en un departamento
comercial

3.2. Niveles jerdrquicos en un departamento
comercial

3.3. Retos de la direccion de personas en un
departamento comercial

Tema 4. Seleccion del personal en un

departamento comercial

4.1. Ladescripcion de puestos de trabajo en
un departamento comercial

4.2. Fuentes para la seleccion de las personas
en un departamento comercial

4.3. Elproceso de seleccién de las personas
en un departamento comercial

Tema 5. Motivacién y reconocimiento de las

personas en un departamento comercial

5.1. Los fundamentos de la motivacién de
personas en un departamento comercial

5.2. Estrategias y herramientas de motivacion
en un departamento comercial

5.3. Teorias contemporaneas de motivacion de
la fuerza de ventas

Tema 6. La formacion orientacion de las

personas en un departamento comercial

6.1. Introduccion

6.2. Tiposy herramientas de formacion de
personas en un departamento comercial

6.3. El proceso de formacion de personas en
un departamento comercial

6.4. Evaluacioén de la formacidn de personas
en un departamento comercial

Tema 7. La compensacion y reconocimiento

de las personas en un departamento

comercial

7.1. Introduccion

7.2. Elplan de compensacion en un
departamento comercial

7.3. Desarrollo del proceso de compensacion
en un departamento comercial

7.4. Tendencias actuales de evaluacion del
desempefio de la fuerza de ventas

Tema 8. El liderazgo y eficiencia de las

personas en un departamento comercial

8.1. Fundamentos del liderazgo en un
departamento comercial

8.2. Teorias clasicas y contemporaneas de
liderazgo en un departamento comercial

8.3. Comunicacion y liderazgo de personas en
un departamento comercial

Tema 9. Técnicas y herramientas
innovadoras de dinamizacién en un

departamento comercial

9.1. Introduccién

9.2. Disefioy desarrollo de un plan de
dinamizacién en un departamento
comercial

9.3. Técnicas y herramientas de dinamizacion
en un departamento comercial

Tema 10. Responsabilidad, legalidad y ética

en un departamento comercial

10.1. Responsabilidad social en la gestion de un
departamento comercial

10.2. Aspectos legales en la gestion de un
departamento comercial

10.3. Eticay direccién de personas en la gestion
de un departamento comercial



Asignatura 26

Planificacion estratégica y de mercadotecnia
internacional

Tema 1. La investigacion de mercados

internacionales

1.1. Comercializacion de mercados
emergentes

1.2.  Analisis PEST

1.3.  ¢Qué, como y dénde exportar?

1.4. Estrategias de mezcla de mercadotecnia
internacional.

Tema 2. Segmentacion internacional

2.1. Criterios para la de segmentacién de
mercados a nivel internacional

2.2.  Nichos de mercado

2.3. Estrategias de segmentacion internacional

Tema 3. Posicionamiento internacional

3.1.  Branding en mercados internacionales

3.2. Estrategias de posicionamiento en los
mercados internacionales

3.3. Marcas globales, regionales y locales

Tema 4. Estrategias de producto en

mercados internacionales

4.1.  Modificacion, adaptacion y diversificacion
de productos

4.2. Productos estandarizados globales

4.3. El portafolio de producto

Tema 5. Precios y exportacion

5.1. Cadlculo de los precios de exportacion
5.2. Incoterms
5.3. Estrategia internacional de precio

Tema 6. Calidad en mercadotecnia
internacional
6.1. Calidad y el comercio internacional

6.2. Las Normasy Certificaciones
6.3. ElMarcado CE (Conformité Européenne)

Tema 7. Promocion a nivel internacional
7.1.  La mezcla de promocidn internacional.
7.2. Publicidad

7.3. Ferias internacionales

7.4. Marca Pais

Tema 8. Distribucion a través de canales
internacionales

8.1. Canalesy Comercio de mercadotecnia
8.2. Consorcios de exportacion
8.3. Tipos de exportacion y comercio exterior

Asignatura 27

Financiacion internacional

Tema 1. El Sistema Monetario Internacional

1.1.  Marco institucional de la actividad
econdmica y financiera internacional
1.1.1. Concepto de Sistema Monetario
Internacional
1.1.2. Regulacion
1.1.3. Modalidades de fijacién de los tipos
de cambio
1.1.4. Teorias sobre la determinacion de
los tipos de cambio
1.1.5. Prediccion de la evolucion de los
tipos de cambio

Tema 2. El mercado de divisas al contado y
aplazo

2.1. Operaciones en el mercado de divisas
2.1.1. Concepto
2.1.2. Caracteristicas
2.1.3. Tipos de transacciones
2.1.4. Operaciones en el mercado de
divisas.

Tema 3. Derivados sobre divisas

3.1. Préstamos paralelos y espalda con
espalda
3.1.1. Préstamos paralelos

3.2. Espalda con espalda

3.3. Swaps de divisas

3.4. Futurosy opciones sobre divisas
3.4.1. Futuros
3.4.2. Opciones
3.5.  Operaciones de cobertura, especulacion y
arbitraje con derivados sobre divisas
3.5.1. Cobertura
3.5.2. Especulacion
3.5.3. Arbitraje
Tema 4. Mercados internacionales de
créditos y de renta fija
4.1. Créditos internacionales y créditos
sindicados
4.1.1. Créditos internacionales
4.1.2. Créditos sindicados
4.1.3. El Coste Efectivo del crédito
internacional
4.2. Mercados de renta fija
4.2.1. Emisores e inversores de bonos
internacionales
4.2.2. Valoracion de eurobonos
4.2.3. Otros activos de renta fija
internacional
4.2.4. El riesgo de insolvencia y la
calificacion de los prestatarios
Tema 5. Gestion de carteras internacionales
5.1. Valoracién de acciones en el contexto
internacional y valoracion de carteras
internacionales
5.1.1. Caracteristicas de las principales
Bolsas
5.1.2. Los indices bursétiles
5.1.3. Posibilidades de inversion
internacional en renta variable
5.1.4. La diversificacion internacional
5.1.5. Valoracién de acciones en el
contexto internacional
5.1.6. Valoracion de carteras
internacionales
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Tema 6. La inversion directa en el extranjero
y otras alternativas a la financiacion
empresarial

6.1. El proceso de internacionalizacion y la
inversion directa en el extranjero
6.1.1. Proceso de internacionalizacion
6.1.2. Inversién directa en el extranjero
6.1.3. Instituciones y programas de apoyo
a la internacionalizacién

6.2. Cobertura de riesgos en operaciones
internacionales
6.2.1. Cobertura de riesgos
6.2.2. Medios de pago internacionales
6.2.3. Financiacién

6.2.3.1. Privada
6.2.3.2. Publica

Tema 7. Administracion del presupuesto de
capital y de las operaciones corrientes
en el ambito internacional

7.1. El presupuesto de capital para las
empresas multinacionales
7.1.1. El presupuesto de capital
7.1.2. Gestién circulante

7.2. Lainfluencia de los impuestos

Tema 8. Los riesgos en las finanzas
internacionales

8.1. Losriesgos por tipo de cambio: la
exposicién operativa, por transaccién y
por traslacion
8.1.1. Exposicién operativa
8.1.2. Transaccién
8.1.3. Traslacion

8.2. Riesgo por el pais y riesgo soberano
8.2.1. Pais
8.2.2. Soberano
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Asignatura 28

Gestion de operaciones internacionales

Tema 1. Vision general. Comercio
Internacional

1.1.  Introduccién

1.2.  Panorama histérico de los conceptos
1.3. Instituciones internacionales

Tema 2. Analisis de mercados
internacionales

2.1. Férmulas de estudio de mercados

2.2. Factores a considerar: el macro entorno
2.3. Factores culturales y legales

2.4. Factores politicos

Tema 3. Enfoque de presencia en mercados
exteriores y comercio electrénico

3.1. Introduccién

3.2. Exportaciones directas e indirectas

3.3.  Comercio electronico

Tema 4. Proteccionismo comercial: aduanas

4.1. Valoracién en aduana

4.2. Coddigos aduaneros y cooperacion
internacional

4.3. Figuras relacionadas con los aranceles

Tema 5. Cooperacion internacional respecto

a medidas no arancelarias

5.1. Medidas tradicionales

5.2. Cooperacion internacional respecto a
medidas no arancelarias

5.3.  Medidas de defensa comercial: derechos
antidumping

5.4. Nuevas cuestiones: proteccion de los
derechos de propiedad intelectual,
comercio de servicios y proteccién del
medio ambiente

Tema 6. Férmulas contractuales

6.1. Contrato de compraventa internacional

6.2. Regulacion internacional del contrato de
compraventa

6.3. Otros contratos utilizados en las
relaciones comerciales internacionales

Tema 7. Flujos de Inversion directa en el

exterior

7.1.  Empresas multinacionales

7.2. Lacooperacion internacional respecto a
las Inversiones directa en el exterior (IDE)

7.3. Valoracién de los aspectos a considerar
respecto a decisiones sobre inversion en
el exterior

Tema 8. Andlisis de los Términos

Internacionales de Comercio (INCOTERMS)

de la Camara de Comercio Internacional

(ccn

8.1. ¢Qué son los INCOTERMS?

8.2. (Qué aspectos regulan los INCOTERMS?

8.3. Andlisis de los INCOTERMS de la CCI

8.4. Documentacion asociada a los contratos
internacionales

Tema 9. Gestion de la cadena logistica

Internacional

9.1. ¢Qué se entiende por logistica
internacional?

9.2. Gestién de la cadena logistica

9.3. Gestion de la cadena logistica

Tema 10. Mercadotecnia Internacional

10.1. Adaptacién del producto

10.2. Politicas de precios

10.3. Distribucién y comunicacion
internacionales

10.4. Gestidn del mercadotecnia internacional

Asignatura 29

Mercadotecnia digital internacional

Tema 1. Mercadotecnia digital

1.1.  Plan de Mercadotecnia Integrado:
Convencional y Digital

1.2.  Mercadotecnia digital estratégico y toma
de decisiones

1.3.  El modelo Canvas en mercadotecnia
digital

Tema 2. Gestion de comunidades virtuales:

gestion comunitaria

2.1. Cambios en los paradigmas de
comunicacion

2.2. Inteligencia de mercado y consumidor

2.3. Gestién de redes y comunidades

2.4. Gestion de contenido en Social Media

2.5. Las comunicaciones de mercadotecnia en
la web

2.6.  Monitorizacion, analitica y resultado en
Social Media

Tema 3. Mercadotecnia Moévil

3.1.  Appsy mercadotecnia mévil

3.2.  Gamificacion y advergaming

3.3. Planificacién e implementacion de
estrategias en mercadotecnia movil

Tema 4. Comercio electrénico

4.1. Logisticay Distribuciéon en Comercio
electrénico

4.2. Venta, medios de pago y seguridad en
internet

4.3. Mercadotecnia digital aplicado al
Comercio electronico

4.4. Plataformas tecnoldgicas para Comercio
electronico

Tema 5. Rendimiento en Mercadotecnia

5.1. Mercadotecnia de afiliacion

5.2. Desarrollo de campafias de correo
electronico

5.3. Herramientas de gestién de rendimiento
en mercadotecnia

Tema 6. Analitica web e inteligencia de redes

sociales

6.1. Establecimiento de objetivos e
indicadores clave de rendimiento (KPIs)

6.2. ROl en mercadotecnia digital

6.3. Visualizacion e interpretacion de cuadros
de mando

Tema 7. Buscadores en Mercadotecnia

(SEM)
7.1.  Google AdWords y otras tendencias de
Google

7.2. Gestion de campafas de SEM con otras
herramientas

7.3.  Medicion y gestion de campafias SEM

Tema 8. Posicionamiento en buscadores

(SEO)

8.1. Principios bésicos de funcionamiento de
los buscadores

8.2. Seleccion

8.3. Elementos basicos de un analisis SEO

Asignatura 30

Distribucion y redes comerciales
internacionales

Tema 1. Ambito de la distribucion comercial

Internacional

1.1.  Ladistribucién comercial en el sistema
econémico y la empresa

1.2.  Concepto, funciones y estructura de los
canales de distribuciéon comercial

1.3.  Agentes e intermediarios en los canales
de distribucién

Tema 2. Perspectivas de la distribucion

comercial

2.1. Estrategiay actuacién en el canal de
distribucién comercial

2.2. Tendencias y desafios en la distribucién
comercial

2.3. Elreto de lainnovacion y la colaboracion
en el canal internacional



Tema 3. Emprender en el canal de
distribucién comercial

3.1. Introduccion

3.2. Relaciones entre empresas del canal de
distribucién comercial

3.3. Transformaciones funcionales en el canal
de distribuciéon comercial

Tema 4. Gestion comercial internacional de
la empresa minorista y fabricante

4.1. Estrategia de mercadotecnia internacional
de la empresa fabricante

4.2. Estrategia de mercadotecnia internacional
de la empresa minorista

4.3. Decisiones comerciales internacionales
de la empresa fabricante

Tema 5. Métodos alternativos y redes
comerciales internacionales

5.1. Formas de entrada para mercados
internacionales

5.2. Canales, métodos alternativos y formas
de venta para mercados internacionales

5.3. Redes comerciales internacionales:
concepto, estructura y disefio

Tema 6. Consenso y colaboracion en el canal

de distribucién comercial

6.1. Introduccion

6.2. Niveles de colaboracion en el canal de
distribucién internacional

6.3. Conflicto en el canal de distribucién
comercial internacional

Tema 7. Coordinacién y liderazgo en el canal

y las redes comerciales internacionales

7.1.  Introduccién. Motivacién en el canal y las
redes comerciales internacionales

7.2. Comunicacion en el canal y las redes
comerciales internacionales

7.3. Coordinaciény liderazgo en el canal y las
redes comerciales internacionales

Tema 8. Acuerdo en el canal y redes

comerciales internacionales

8.1. Podery dependencia en el canal de
distribucién comercial internacional

8.2. Sistemas verticales y horizontales de
direccion en el canal internacional

8.3. Negociacion en el canal y redes
comerciales internacionales

Tema 9. Valoracion del rendimiento en el

canal internacional

9.1. Eficacia Yy eficiencia en la direccién del
canal de distribucion internacional

9.2. Laimportancia de los canales de venta
en el comercio, fuera del comercio y el
comercio mercadotecnia internacional

9.3. Evaluacién del desempefio en la direccion
de canales internacionales

Tema 10. Responsabilidad ética y social en la

direccion de canales y redes comerciales

10.1. Responsabilidad social en la direccién de
canales y redes comerciales

10.2. Etica en la direccién de canales y redes
comerciales

10.3. Legalidad en la direccion de canales 'y
redes comerciales

Asignatura 31

Comercio eléctronico internacional

Tema 1. Mercadotecnia digital y comercio

electrénico

1.1.  Economia digital y compartir economia.

1.2. Tendencias y cambios sociales en los
consumidores

1.3.  Transformacion digital de las empresas
tradicionales

1.4. Roles del director digital

Tema 2. Estrategia digital

2.1.  Segmentacion y posicionamiento en el
contexto competitivo

2.2.  Nuevas estrategias de mercadotecnia de
productos y servicios

2.3. Delainnovacion al flujo de caja

Tema 3. Estrategia tecnoldgica

3.1. Conceptos basicos sobre desarrollo Web

3.2. Hospedaje y computacion en la nube

3.3. Gestores de Contenido (CMS)

3.4. Formatosy medios digitales

3.5. Plataformas tecnolégicas de comercio
electrénico

Tema 4. Regulacion digital

4.1. Politicas de privacidad

4.2. Usurpacion de perfiles y seguidores falsos

4.3. Aspectos legales del &mbito de
mercadotecnia, publicidad y contenido
digital

Tema 5. Investigacion de mercados en linea

5.1. Herramientas de investigacién
cuantitativas en mercados en linea.

5.2. Herramientas de investigacién cualitativas
dinamicas de los clientes

Tema 6. Agencias, medios y canales en linea
6.1. Agencias integrales, creativas y en linea
6.2. Medios tradicionales y nuevos medios
6.3. Canales en linea

6.4. Otros jugadores digitales

Asignatura 32

Gestion de la comunicacion digital

Tema 1. Web 2.0 o web social

1.1. Laorganizacion en la era de la
conversacion.

1.2. Laweb 2.0 son las personas

1.3.  Nuevos entornos, nuevos contenidos

Tema 2. Comunicacion y reputacion digital

2.1. Gestiodn de crisis y reputacién corporativa
en linea

2.2. Informe de reputacién en linea

2.3. Etiquetay buenas practicas en las redes
sociales

2.4. Brandingy redes 2.0
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Tema 3. Plataformas generalistas y
profesionales
3.1. Facebook

3.2. Linkedin
3.3. Google +
3.4. Twitter

Tema 4. Plataformas de video, imagen y
movilidad

4.1. Youtube
4.2. Instagram
4.3. Flickr

4.4, Vimeo

4,5, Pinterest

Tema 5. Bitacoras corporativas

5.1.  Coémo crear un blog

5.2. Estrategia de mercadotecnia de
contenidos

5.3.  Como crear un plan de contenidos para tu
bitacora

5.4. Estrategia de curacion de contenidos

Tema 6. Estrategias en social media

6.1. El plan de comunicacion corporativa 2.0

6.2. Las relaciones publicas corporativas y el
social media

6.3. Andlisis y evaluacion de resultados

Tema 7. Gestion Comunitaria

7.1.  Funciones, tareas y responsabilidades del
Gerente de la comunidad

7.2.  Gerente de redes sociales

7.3. Estrategia en redes sociales

Tema 8. Plan de redes sociales

8.1. Disefio de un plan de redes sociales

8.2. Definicidn de la estrategia a seguir en
cada medio

8.3. Protocolo de contingencia en caso de
crisis
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Asignatura 33 Asignatura 34

Iniciativa emprendedora

Comercio movil

Tema 1. Metodologia de innovacion y
sociedad del conocimiento

1.1. El pensamiento de disefio

1.2. Laestrategia del Océano Azul
1.3.  Innovacién colaborativa

1.4. Innovacion Abierta

Tema 2. Inteligencia estratégica de la
innovacion

2.1. Vigilancia tecnoldgica

2.2. Prospectiva tecnoldgica

2.3. Buena estrategia

Tema 3. Emprendimiento e Innovacién

3.1. Estrategias de busqueda de
oportunidades de negocio

3.2.  Evaluacion de viabilidad de nuevos
proyectos

3.3. Sistemas de gestidn de la innovacion

3.4. Habilidades suaves de un emprendedor

Tema 4. Gestion del proyecto

4.1. Desarrollo agil

4.2. Gestidn eficiente en la Inauguracion.

4.3. Seguimiento de proyectos y direccion de
proyectos.

Tema 5. Plan de negocios

5.1. Plan de negocios en la era digital.
5.2. Modelo de propuesta de valor.

Tema 6. Financiacién de startups
6.1. Fase de semilla

6.2. Fase de puesto en practica
6.3. Fase de Crecimiento

6.4. Fase de Consolidacion

Tema 1. Mercadotecnia movil

1.1.
1.2.
1.3.

Nuevos habitos de consumo y movilidad
Modelo SoLoMo (social, local y movil)
Las 4 Ps de la mezcla de Mercadotecnia
en movilidad

Tema 2. Tecnologia movil

2.1.
2.2.

2.3.
2.4.

Operadores mdviles

Dispositivos mdviles y sistemas
operativos

Aplicaciones mdviles y aplicaciones web.
Sensores e integracion con el mundo
fisico

Tema 3. Tendencias en mercadotecnia movil

3.1.  Publicidad Movil

3.2.  Advergaming y Gamificacion

3.3.  Geolocalizacién Mobile

3.4. Realidad aumentada

Tema 4. Comportamiento de los usuarios

moviles

4.1. Nuevos habitos de busqueda en los
dispositivos méviles

4.2. Multi-Pantalla

4.3.  El mévil como motor de compra

4.4. ASQ, captacién y fidelizacién de usuarios

movil

Tema 5. Interfaz de usuario y experiencia de

compra

5.1. Reglasy plataformas de comercio movil.
5.2.  Omnicanal

5.3.  Mercadotecnia mévil y de proximidad
5.4. Gap entre consumidor y anunciante

5.5. Gestores de contenido en comercio movil

Tema 6. Aplicaciones y compras

6.1. Disefiando Apps de comercio movil

6.2. Tienda de aplicaciones

6.3. Aplicacion de mercadotecnia para
fidelizacion de clientes

6.4. Aplicacion de mercadotecnia para
comercio electrénico

Tema 7. Pagos moviles

7.1.  Cadena de valor y modelos de negocio de
los métodos de pagos mdviles

7.2.  Claves para mejorar la experiencia de
usuario en el pago movil

7.3. Estrategias de posicionamiento en el
mercado de los pagos moviles

7.4. Gestién del fraude

Tema 8. Analitica movil

8.1. Metodologias de medicion y andlisis movil
8.2. Meétricas en Mobile

8.3. Andlisis de rentabilidad

8.4. Analitica movil

Tema 9. Comercio movil

9.1. Retorno de la Inversién (ROI)

9.2. Ingresos por ventas / gastos (ROAS)

9.3. Valor del tiempo de vida del cliente (CLV)

Tema 10. Aplicaciones maviles de redes

sociales

10.1. Integracion del mévil en Redes Sociales

10.2. Movilidad, relacién, ubicuidad y publicidad

10.3. Facebook. Lugares

10.4. Geolocalizacion, directorios moviles,
recomendaciones en lineay compra
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Andlisis de datos para mercadotecnia

Tema 1. Analisis web

1.1.  Fundamentos de la analitica web.

1.2.  Medios clasicos vs medios digitales.
1.3.  Metodologia de base del analista web

Tema 2. Google Analitico

2.1. Configuracion de una cuenta.

2.2. Rastreo API (interfaz de programacion de
aplicaciones) JavaScript

2.3. Informesy segmentos personalizados

Tema 3. Analisis cualitativo

3.1. Técnicas de investigacién aplicadas en
analitica web

3.2. Viaje del cliente

3.3. Embudo de compra

Tema 4. Métricas digitales

4.1. Meétricas basicas

4.2. Ratios

4.3. Establecimiento de objetivos e
indicadores clave (KPIs)

Tema 5. Captacion y Andlisis de
Mercadotecnia

5.1.  Retorno de la Inversién (ROI)

5.2. Ingresos por ventas / gastos (ROAS)

5.3. Valor del tiempo de vida del cliente (CLV)
5.4. Areas de anélisis de una estrategia

Tema 6. Areas de Andlisis de una Estrategia
6.1. Activacion

6.2. Conversién

6.3. Fidelizacion

Tema 7. Ciencia de datos grandes

7.1. Inteligencia de negocios

7.2. Metodologiay andlisis de grandes
volimenes de datos

7.3. Extraccion, tratamiento y carga de datos



Tema 8. Interfaz de programacion de

aplicaciones

8.1. Interfaz de programacion de aplicaciones
y Google Analitico.

8.2. Explorador de consultas.

8.3. Funciones supermétricas.

Tema 9. Visualizacion de datos

9.1. Visualizacion e interpretacion de cuadros
de mando

9.2. Transformacioén del dato en valor

9.3. Integracion de fuentes

9.4. Presentacién de informes

Tema 10. Herramientas de analitica web

10.1. Base tecnoldgica de una herramienta de
Analitica Web

10.2. Registros y etiquetas.

10.3. Etiquetado basico y especifico
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Administracion de las estrategias de
mercado

Tema 1. Administracion de Mercadotecnia

1.1. Posicionamiento y Creacién de Valor

1.2.  Orientacion y posicionamiento de la
empresa a la mercadotecnia

1.3.  Mercadotecnia estratégica vs
mercadotecnia operativa

1.4. Objetivos en Direccién de mercadotecnia

1.5.  Comunicaciones integradas de
mercadotecnia

Tema 2. Funcion de la mercadotecnia

estratégica

2.1. Principales estrategias de mercadotecnia

2.3. Segmentacion, focalizaciony
posicionamiento

2.4. Gestidn de Mercadotecnia estratégica

Tema 3. Dimensiones de la estrategia de

mercadotecnia

3.1.  Recursos e inversiones necesarias

3.2. Fundamentos de la ventaja competitiva

3.3.  Comportamiento competitivo de la
empresa

3.4. Enfoque de Mercadotecnia

Tema 4. Estrategias de desarrollo de nuevos

productos

4.1. Creatividad e innovacion en
mercadotecnia

4.2. Generacién y filtrado de ideas.

4.3. Andlisis de viabilidad comercial

4.4, Desarrollo, pruebas de mercado
y comercializacion

Tema 5. Politicas de fijacion de precio

5.1. Metas a corto y largo plazo

5.2. Tipos de fijacién de precios

5.3. Factores que influyen en la determinacion
del precio

Tema 6. Estrategias de promocion y

comercializacion

6.1. Gestién de la Publicidad

6.2. Plan de comunicacién y medios

6.3. Lacomercializacién como técnica de
mercadotecnia

6.4. Comercializacién Visual

Tema 7. Estrategias de distribucion,

expansion e intermediacion

7.1. Externalizacién de la fuerza de ventas
y atencidn al cliente

7.2. Lalogistica comercial en la gestién de
ventas de productos y servicios

7.3. Gestiodn del ciclo de ventas

Tema 8. Desarrollo del plan de

mercadotecnia

8.1. Analisis y diagndstico

8.2. Decisiones estratégicas

8.3. Decisiones operativas
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Mercadotecnia operativa

Tema 1. Mezcla de mercadotecnia

1.1. La propuesta de valor de mercadotecnia

1.2. Politicas, estrategias y tacticas de mezcla
de mercadotecnia

1.3.  Elementos de mezcla de mercadotecnia

1.4. Satisfaccion del cliente y mezcla de
mercadotecnia

Tema 2. Gestion de productos

2.1. Andélisis de canales de distribucion, zonas
de ventas y productos

2.2. Preparacion zonas comerciales

2.3. Realizacion del plan de visitas

Tema 3. Principios de precios
3.1.  Andlisis del entorno
3.2.  Costes de produccién y margenes
de descuento
3.3.  Precio final y mapa de posicionamiento

Tema 4. Gestion de canales de distribucion
4.1. Comercios mercadoldgicos

4.2. Cultura de la distribucion y competencia
4.3. Disefio y gestion de canales

4.4.  Funciones de los canales de distribucion
4.5. Ruta al mercado

Tema 5. Canales de promocidn y ventas
5.1. Marca Corporativa

5.2. Publicidad

5.3.  Promocién de ventas

5.4. Relaciones publicas y venta personal
5.5. Mercadeo de calle

Tema 6. Marca

6.1. Evolucion de la marca

6.2. Creaciény desarrollo de marcas de éxito
6.3. Valor de marca

6.4. Gestién por categorias
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Tema 7. Gestion de grupos de mercadotecnia
7.1. Equipos de trabajo y la direccion
de reuniones
7.2. Coachingy gestion de equipos
7.3. Gestion de la igualdad y diversidad

Tema 8. Comunicacion y mercadotecnia

8.1. Lacomunicacién integrada en la
mercadotecnia

8.2. El disefio del programa de comunicacion
mercadotecnia

8.3. Habilidades comunicativas e influencia

8.4. Barreras para la comunicacién
empresarial
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Mercadotecnia Sectoria

Tema 1. Mercadotecnia de servicios
1.1.  Evolucion y Crecimiento del Sector
de Servicios
1.2.  Funcion de Mercadotecnia de Servicios.
1.3. La estrategia de mercadotecnia en el
sector servicios

Tema 2. Mercadotecnia turistica

2.1. Caracteristicas del sector turistico
2.2.  Producto turistico

2.3. Elcliente en Mercadotecnia turistica

Tema 3. Mercadotecnia politica y electoral

3.1.  Mercadotecnia Politica vs Mercadotecnia
Electoral

3.2. Segmentacion del mercado politico

3.3. Campaias electorales

Tema 4. Mercadotecnia social y

Mercadotecnia responsable

4.1. Mercadotecnia de causas sociales y
Responsabilidad Social Corporativa

4.2. Mercadotecnia Medioambiental

4.3. Segmentacion en Mercadotecnia Social
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Tema 5. Gestion minorista
5.1. Relevancia

5.2.  Recompensa

5.3.  Reduccion de gastos
5.4. Relacion con el cliente

Tema 6. Mercadotecnia bancaria

6.1. Reglamentacion estatal

6.2. Sucursales y segmentacion

6.3. Mercadotecnia interna en el sector
bancario

Tema 7. Mercadotecnia de servicios de salud
7.1. Mercadotecnia interna
7.2. Estudios sobre la satisfaccion del usuario
7.3. Gestion de la calidad con orientacion

al mercado

Tema 8. Mercadotecnia sensorial

8.1. Experiencia de compra como
experiencia sensorial

8.2. Neuromercadotecnia y Mercadotecnia
Sensorial

8.3. Disposicion y animacion del punto de
venta
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Estrategias de mercadotecnia digital

Tema 1. Gestionar negocios digitales

1.1. Estrategia competitiva ante la creciente
digitalizacion de los medios

1.2. Disefioy creacion de un plan de
mercadotecnia digital

1.3. Planificaciéon y contratacién de medios
digitales

1.4. Andlisis del ROl en un plan de
mercadotecnia digital

Tema 2. Mercadotecnia digital para reforzar

la marca

2.1. Contenido de marca y narracién de
cuentos

2.2. Hipersegmentacion

2.3.  Video mercadotecnia

2.5. Ventas Sociales

Tema 3. Definir la estrategia de
mercadotecnia digital

3.1.  Bucle cerrado en mercadotecnia

3.2. Bucle continuo en mercadotecnia

3.3.  Multicanal de mercadotecnia

Tema 4. Mercadotecnia digital para captar y
fidelizar clientes

4.1. Hipersegmentacion y Micro localizacion

4.2. Estrategias de fidelizacion y vinculacién a
través de internet

4.3. Gestion de la relacién del visitante

Tema 5. Tendencias en Mercadotecnia Digital

5.1. Digital Neuromercadotecnia

5.2.  Avatar mercadotecnia

5.3. Bluecasting

Tema 6. Gestion de campanas digitales
6.1. Publicidad en display y rich media

6.2. Campafias multiplataforma, 4.1.
multisegmento, multipersonalizacion 4.2.

6.3. Publicidad en Television Digital

Tema 7. Plan de mercadotecnia en linea 4.3.

7.1. Investigacion en linea
7.2. Creacion del plan de mercadotecnia en

linea 5.1.
7.3.  Configuracion y activacion 5.2.
7.4. Lanzamiento y gestion 5.3.

Tema 8. Mezcla de mercadotecnia
8.1. Integrando acciones prendido y apagado
8.2. Personalizary segmentar 6.1.
8.3.  Mejorar la experiencia de usuario

6.2.
Mercadotecnia estratégica y comunicacion
corporativa

Tema 1. Mercadotecnia

1.1.  Conceptoy alcance de la mercadotecnia
1.2. Dimensiones del mercadotecnia

1.3.  Mercadotecnia 3.0

Tema 2. Gestion estratégica de

mercadotecnia

2.1. Seleccién del mercado objetivo y
posicionamiento del producto

2.2. Creacion del plan de mercadotecnia

2.3. Disefioy gestion de la cadena de
distribucién

Tema 3. Estrategia de mercadotecnia digital

3.1. Investigacién de mercados

3.2. Mercadotecnia digital y comunicaciones
integradas

3.3.  Mercadotecnia Movil

Tema 4. Estrategia de ventas y de

comunicacion

Planificacion de la campafia de ventas
Organizacién comercial y del equipo de
ventas

Politicas de seleccién y formacion de
vendedores

Tema 5. Comunicacion corporativa

Relaciones publicas
Identidad corporativa
Imagen empresarial

Tema 6. Estrategias de comunicacion

corporativa

Posicionamiento y comunicacion
corporativa

Mercadotecnia interna

Politicas de comunicacién internas y
externas
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Las asignaturas de esta Licenciatura
te llevaran a través de un recorrido
formativo de alta calidad. Con
contenidos seleccionados para
consequir la cualificacion profesional
mas elevada y la competencia
personal de mayor proyeccion”
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Objetivos y competencias

Este programa esta disefiado para afianzar las capacidades comerciales y estratégicas
en mercadotecnia de los alumnos, ademas de desarrollar nuevas competencias 'y
habilidades que seran imprescindibles en su desarrollo profesional. Al finalizar esta
Licenciatura, el alumno sera capaz de tomar decisiones de caracter global con una
perspectiva innovadora y una vision internacional, sabiendo incorporar en su practica
diaria nociones troncales del comercio internacional, como los tipos impositivos y las
cuestiones legales y operativas que estan presentes en este tipo de transacciones.




A

-
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TECH te ofrece un sistema realmente eficaz
para gestionar tu tiempo y tu esfuerzo con total
libertad: la clave para poder consequir alcanzar
tus metas educativas, compaginando este
esfuerzo con las otras areas de tu vida”
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3
[—> Objetivos generales Objetivos por asignatura

Introduccion a la administracion de empresas

Identificar nuevas oportunidades de negocio para una empresa o industria
Entender las demandas del mercado y como ajustaﬂas ala empresa « Conocer los fundamentos de la administracion de empresas a partir dela
descripcion de sus elementos, su entorno, funcién y organizacion para contar

con los elementos necesarios para una toma de decisiones asertiva, dentro
- Establecer relaciones sociales que ayuden al alumno a desenvolver en un del 4mbito de la mercadotecnia y el comercio

ambiente laboral

Mejorar las habilidades comunicativas personales

- . . S Comunicacion personal y organizacional
Disefar estrategias de mercadotecnia para las organizaciones

Comprender la integracién econdmica de los distintos paises - Reconocer los conceptos basicos de la comunicacion, a fin de desarrollar
técnicas para mejorar la eficacia de la comunicacion personal y en las

Entender los objetivos perseguidos por el proceso de integracion fiscal o , . .
J P g P P 9 organizaciones, a través del uso de habilidades del pensamiento y a la vez

Entender la operativa fundamental de los impuestos especiales ubica el fenémeno comunicativo dentro de la organizacion para desarrollar la
- Relacionar los aspectos de la informatica en las aplicaciones de los negocios comunicacion asertiva dentro de ella
Capacitar y preparar al alumno para utilizar las tecnologias y técnicas Sociologia

informativas y comunicativas, en los distintos medios o sistemas mediaticos

combinados e interactivos - Conocer las relaciones sociales y el pensamiento socioldgico para integrarlos

dentif ———— icacion e int I los distint les d al desarrollo de su actividad identificando los elementos que caracterizan la
- dentificar estrategias de comunicacion e integrarlas en los distintos canales de o . - .
9 9 estructura y organizacion social, su desarrollo y evolucidn, con el propdsito

distribucion y asi desarrollar una comunicacion efectiva para las empresas y de sefialar los elementos que influyen en la sociedad en que se encuentra
organizaciones inmersa

Conocer todos los aspectos relativos a la contabilidad .
Fundamentos de mercadotecnia

+ Conocer las bases, objetivos y metodologias de la mercadotecnia
definiendo la importancia que tiene dentro del entorno empresarial y de
las organizaciones, para disefiar las estrategias de publicidad, productos y
servicios
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Matematicas financieras Derecho mercantil y de sociedades

« Conocer los elementos bdsicos que conforman las matematicas financieras - Conocer el origen, caracteristicas y clasificacion de las sociedades
tales como: algebra lineal y matricial, matrices, transposicion matricial, mercantiles, asi como su estructura y funcién
calculo, inversién matricial, sistemas de ecuaciones, asi como sus usos, las - Comprender la importancia del Derecho Mercantil, aplicando sus principios
diferentes técnicas y métodos matematicos existentes para aplicarlos dentro al régimen de los sistemas que intervienen directa o indirectamente en la
del marco financiero actividad mercantil

Comunicacion y publicidad. Convencional y no convencional Idiomas inglés |

+ Adquirir habilidades y conocimientos necesarios para gestionar las « Fortalecer los conocimientos del correcto empleo de la lengua inglesa en el
estrategias de comunicacion e integrarlas en los distintos canales de ambito empresarial, empleando las estrategias y recursos lingisticos que
distribucién y asi desarrollar una comunicacion efectiva para las empresas y facilitaran el desempefio de las tareas laborales
organizaciones - Adquirir las habilidades para crear textos de distintos géneros, como emails,

- Ser capaz de diferenciar la publicidad convencional y no convencional, comunicados, informes y presentaciones ademas de elaborar discursos e
comprendiendo que la importancia de distinguirla radica principalmente en interacciones sencillos formales e informales en distintos contextos

el tipo de publico al que va dirigida para conseguir la calidad de audiencia al . .
o : Nuevos comportamientos del consumidor
maximo nivel
Estadistica descriptiva - Comprender las razones y los habitos por las que el consumidor se siente
atraido para comprar y las estrategias que influyen en sus decisiones,

- Explicar los conceptos basicos de la estadistica y la probabilidad para analizando las tendencias actuales y los diversos factores que afectan el
aplicar los distintos métodos de seleccidn, agrupamiento y presentacion de comportamiento del consumidor
datos, disefiar y seleccionar muestras identificando los medios, técnicas e - Adquirir una visién profunda y descubrir las incégnitas de la mente
instrumentos de registro de informacion consumidora compleja para evaluar el comportamiento las preferencias y

Introduccion a la contabilidad motivaciones del consumidor

Técnicas cuantitativas de investigacion mercados

- Identificar los aspectos fundamentales de la contabilidad sobre las cuales

se desarrolla el proceso contable para la determinacion de la informacion - Distinguir las principales diferencias entre las técnicas de investigacion de
financiera el estado de resultados y los libros de registro contables de una mercados cuantitativas y cualitativas, proporcionando informacién relevante
determinada institucion, empresa u organizacion para la planificacion preliminar de la investigacion, la definicién de los

+ Facilitar las funciones de planeacion, control y toma de decisiones ante objetivos, el alcance y las hipotesis
diversas situaciones de la contabilidad - Establecer métodos de recogida y andlisis de la informacion para la toma de

decisiones en mercadotecnia
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Gestion internacional de la empresa

+ Comprender la importancia de la segmentacién internacional en las estrategias
de mercadotecnia e internacionalizacidn, analizando los factores clave del
éxito en el mundo de los negocios globales y las tendencias del entorno y la
competencia para la estructura de negocios internacionales

- Optimizar la cadena de gestién de suministro y las ventajas que supondra
para la empresa percibir diferentes métodos de entrada en mercados
internacionales

Comunicaciones de mercadotecnia integradas

+ Aprender los fundamentos estratégicos en la comunicacién digital aplicados
en las nuevas tendencias en las redes sociales, las ventajas competitivas y
herramientas del social media a través de la creatividad y la tecnologia, para
aplicar las estrategias de mercadotecnia directa e interactiva utilizando los
canales directos al consumidor

+ Tener acceso a mercados segmentados y clientes que, de forma tradicional,
son costosos y, a veces, dificiles de conseguir

Contabilidad de gestion

- Interpretar la contabilidad de gestion a partir del analisis del proceso de
formacion y asignacion de costes en las corporaciones, los modelos contables,
libros de registro y los estados financieros, utilizando los métodos de célculo
de portadores de coste, para emplearlos eficientemente en el dmbito laboral

Marca y desarrollo del producto

+ Entender las técnicas de promociones y marca, asi como entender el propésito
de valor, alinearlo a su publico objetivo para diferenciarse de la competencia,
aplicando técnicas modernas de gestion con el branding

- Crear conexiones con el objetivo de despertar sensaciones con el desarrollo del
producto y tomar acciones para la construccion de la marca, la identidad visual,
tipografia, discurso

+ Dominar los parametros que permitan valorar la validez del producto de calidad

Control de gestion

- Conocer las principales caracteristicas de los instrumentos financieros de
deuda (renta fija), su valuacion y las diversas estrategias de administracion
financiera aplicables a su gestidn, a efecto de minimizar riesgos de exposicion

Informatica aplicada a la mercadotecnia

- Interpretar los aspectos relacionados con la informatica: el hardware o
equipos, el software, las redes y las bases de datos, asi como las aplicaciones
de la informatica a los negocios, como son los sistemas de gestion de la
cadena de suministro, los de gestion de relaciones con el cliente y los de
comercio electronico

« Analizar los sistemas de informacion y su influencia en la estrategia de las
organizaciones

Idiomas ingles I

« Profundizar en el Iéxico y la gramética necesarios de los distintos ambitos
especificos del mundo comercial, estudiando las caracteristicas de la
emprendeduria del mundo anglosajoén y las ventajas y desventajas de las
estrategias empleadas en la negociacion, recursos humanos, ventas y
mercadotecnia

- Comprender y participar en la elaboracién de recursos especificos en lengua
inglesa pertinentes al ambito de la carga directiva

Introduccidn a la direccion comercial

- Interpretar la gestion, distribucion y las relaciones del comercio para su
aplicacién dentro de la empresa con base en los enfoques, nuevos formatos
y herramientas de comunicacion digital, asi como las estrategias de
mercadotecnia

- Establecer éptimas relaciones publicas, venta personal y mercadotecnia
directa méviles y plataformas de videojuegos



Objetivos y competencias | 37

Direccion de equipos

Desarrollo y dinamizacién del departamento comercial internacional

+ Analizar la importancia de contar con personal adecuado en cada funcion - Comprender los fundamentos y técnicas para el desarrollo y dinamizacion
de la empresa, asi como las estrategias para su administracion y direccién, de un departamento y equipos comerciales, donde requiere el disefio de
gestionando los cambios corporativos y los conflictos que pudieran suscitarse instrumentos de organizacién, direccién y control, tanto a nivel doméstico

como internacional, elaborando objetivos y formulando las estrategias y el plan
de acciones para el departamento comercial de la empresa

. l,Jt|I|zar las técnicas dg enfoque c.ual|tat|vo p.ara realizar investigaciones en el Planificacién estratégica y de mercadotecnia internacional
area de mercadotecnia y comercio, reconociendo los fundamentos y aspectos
esenciales para la creacion de un trabajo de investigacion, incluyendo su - Analizar las estrategias de mercado desde una perspectiva global, conociendo
validacién con evidencias en el procesamiento, interpretacién y andlisis los mercados emergentes, la forma en que se segmenta el mercado

= Tl alaia vl inf it ial internacional, y las estrategias de competitividad (calidad y precio) asociadas
ecnologlia digital y sistemas Intormaticos comerciales con este tipo de mercado
- Identificar los aspectos fundamentales para la venta, como son la experiencia Financiacién internacional

de usuario y las técnicas de optimizacion en buscadores (SEQ)

Técnicas cualitativas de investigacion de mercados

- Obtener un vocabulario y conocimiento de los procedimientos con los - Comprender el marco de la actividad econémica y financiera internacional de
que poder hacer campafias y estrategias efectivas y colaborar con los las instituciones y mecanismos implicados en las operaciones financieras
desarrolladores de una manera mas productiva, eficiente y natural internacionales, aplicando una vision critica a la industria de los mercados de

créditos y su relacion con el acontecer econdmico global

Planificacion, control y gestion comercial internacional

Gestion de operaciones internacionales

- ldentificar las principales herramientas y sistemas de control de gestién o . _ o
en aquellas organizaciones que optan por internacionalizar sus equipos - Describir las practicas operativas actuales que permitan la aplicacién a la
comerciales realidad de los agentes econémicos, las principales formas de presencia

en los mercados seleccionados, las relaciones mediante exportaciones
(importaciones) tradicionales, las principales formas contractuales

y, finalmente, las inversiones directas en el exterior, analizando las
caracteristicas de los mercados y de la factibilidad de las decisiones del
binomio: realidad empresarial-mercados exteriores

- Ser capaz de planificar y disefiar objetivos, organizar los recursos disponibles,
ejecutar lo planificado y controlar los resultados en el ambito internacional

+ Gestionar la comercializacion de productos y servicios que requiere el disefio
de mecanismos de planificacién y organizacién de equipos de comerciales,
direccion de estructuras y canales para la distribucion comercial internacional
y control de los procesos en la toma de decisiones



38 | Objetivos y competencias

Mercadotecnia digital internacional Comercio movil

+ Aplicar estrategias digitales de mercadotecnia y gestionar comunidades
virtuales y de comercio electronico y/o mavil

- Ser capaz de utilizar herramientas de posicionamiento y analisis de datos
orientados a la mejora de su area mercadoldgica

- Conocer las especificaciones y caracteristicas del comercio realizado a través
de dispositivos méviles, de forma que podra dirigir estrategias y campafias

de mercadotecnia con este enfoque, analizando las tendencias actuales y el
comportamiento de los usuarios de estos dispositivos

Distribucion y redes comerciales internacionales Analisis de datos para mercadotecnia

+ Integrar los fundamentos de la distribucion comercial nacional e internacional
formulando los objetivos, las estrategias y el plan de acciones tanto para
empresas fabricantes como minoristas, sea cual sea su dimension y/o
tamafio, comprendiendo los fundamentos de disefio y direccién del canal
comercial, tanto a nivel doméstico como internacional, los fundamentos de

la distribucion comercial y los mecanismos de direccion del canal comercial
internacional

Comercio electronico internacional

+ Adquirir conocimientos especificos respecto a las estrategias de
mercadotecnia, desarrollo web y posicionamiento empresarial centrados en
entornos digitales, conociendo las normativas, herramientas de investigacion y
canales que operan en este entorno

Gestion de la comunicacion digital

- Comprender la importancia de la comunicacion en la era digital y la necesidad
de gestionar efectivamente las redes sociales

+ Conocer herramientas que permitan administrar perfiles medidticos de las
empresas y organizaciones y sus directivos de acuerdo a la plataformay a la
intencién de la compainia

Iniciativa emprendedora

+ Entender la innovaciéon como una forma de incursionar en mercados
existentes o crear nuevos, teniendo la tecnologia como punto de partida,
analizando las fases para disefiar y gestionar planes de negocio

- Relacionar las distintas formas de analizar datos relativos al trafico en un sitio
web

- Ser capaz de coordinar, colaborar y/o dirigir investigaciones de mercadotecnia
- Utilizar los datos para implementar estrategias de mercadotecnia especificas

y focalizadas en los objetivos a lograr

Administracion de las estrategias de mercado

- Analizar las dimensiones y alcances de las estrategias de mercadotecnia,

asi como las condiciones a tomar en cuenta para fijar precios y lanzar
nuevos productos, tomando en cuenta las politicas de fijacion de precio, las
estrategias de promocién y comercializacién y las estrategias de distribucion,
expansion e intermediacién

Mercadotecnia operativa

+ Reconocer y seleccionar las estrategias para la determinacion de precios y

canales de distribucién, promocién y ventas

« Analizar la importancia de la marca, la gestiéon de grupos de mercadotecniay

la comunicacion en mercadotecnia

Mercadotecnia sectorial

- Analizar las diferencias en la mercadotecnia para distintos sectores,

dependiendo de sus caracteristicas y al tipo de clientes que se dirige,
permitiéndole tomar mejores decisiones en el desarrollo de campafias y
estrategias de mercadotecnia



Estrategias de mercadotecnia digital

+ Analizar las distintas estrategias que existen en la mercadotecnia digital,
siendo capaz de definir la mas adecuada en un contexto y objetivos
determinados, para finalmente gestionar campafas digitales

Mercadotecnia estratégica y comunicacion corporativa

- Analizar la importancia de la mercadotecnia en el desarrollo de la empresa,
estudiando las estrategias de ventas y de comunicacion y las estrategias de

comunicacion corporativa

- Saber gestionar sus propias estrategias y crear y desarrollar un plan de
comunicacion interna para la empresa
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Competencias

Desarrollar andlisis y sintesis profesional

Capacidad para gestionar los procesos aduaneros que atafien al comercio
internacional

Tener conocimientos para poder desarrollar investigaciones aplicadas a la
profesion

Ser capaz de gestionar las exportaciones de una empresa

Gestionar las importaciones de una empresa

Desarrollar un pensamiento critico y creativo para desarrollar campafas
exitosas de mercadotecnia

Adquirir habilidades para la alta direccién empresarial, conociendo cémo
gestionar las finanzas y la economia de una organizacion

Conocer los fundamentos de las matematicas financieras

Adquirir habilidades de liderazgo para ponerse al frente de los
procedimientos comerciales de las organizaciones con éxito

Ser capaz de establecer un plan comercial internacional en diferentes
industrias

Conocer los fundamentos del comercio internacional

Gestionar correctamente los procesos impositivos y legales que enmarcan
el comercio internacional

Adquirir habilidades para la emprendeduria y el autoempleo

Disefar y poner en practica un estudio completo de mercado

Crear una estrategia global de marketing

Conocer los fundamentos y herramientas mas utilizadas en el marketing
digital (Google Ads, redes sociales...)

Ser capaz de disefar un plan operativo para poner en practica la estrategia
comercial y de marketing

Ostentar competencias para la direccion de equipos
Adquirir capacidad investigativa en el area econémica y comercial

Entender los fundamentos de la comunicacién corporativa y cémo ponerla
en marcha

Saber aplicar técnicas de mercadotecnia sectorial
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¢ Por qué nuestro programa?

Esta Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio Internacional de TECH-Universidad
Tecnologica es Unica por ofrecer al alumno la oportunidad de aprender a desarrollar
desde cero una estrategia efectiva en las dreas de ventas, marketing y desarrollo de
negocio de una organizacion. De esta manera, los participantes, al finalizar la carrera,
podran empezar a ejercer la funcion comercial en empresas no solo a nivel nacional,
sino también internacional, multiplicando sus posibilidades de éxito profesional.

Te darios —+
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@ @ TECH pone a tu disposicion un titulo universitario

de alta demanda disenado a partir del maximo
rigor y la mayor actualidad para que puedas
convertirte en un profesional de éxito”



42 | ;Por qué nuestro programa?

Esta Licenciatura ofrece mdltiples ventajas y caracteristicas Unicas que
permitiran al estudiante avanzar en su carrera. Estos son los 10 motivos por
los que vale la pena estudiar la Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio
Internacional en TECH Universidad Tecnologica:

El mejor plan de estudios

El mundo empresarial avanza a pasos agigantados. Por eso, TECH
adapta sus planes docentes para que estén a la vanguardia 'y
recojan las Ultimas novedades del sector. Asi, el futuro egresado
podra ejercer como director comercial y de marketing con mayores
garantias.

Mezcla perfecta entre la teoria y la practica

Entender las bases tedricas de cualquier profesion es basico
para poder ejercerla, pero también es muy importante saber
llevar a la practica los procesos que esta encarna. Por eso,
la metodologia de TECH se sustenta 100% en la aplicacion
practica de lo aprendido. Asi, el futuro egresado se lanzara a
su futuro profesional diferenciandose categdricamente de su
competencia.

Titulacion directa

No hara falta que hagas una tesina ni examen final de carrera,
ni tendras que cursar un diplomado o algun otro curso para
obtener tu titulo. En TECH tendras una via directa de titulacion
tras completar el periodo de Servicio Social a través de esta

institucion universitaria*.

Incorporarte de forma inmediata al mercado laboral

El plan de estudio de esta Licenciatura esta disefiado bajo los
requerimientos actuales del mercado laboral. Por eso, al terminar sus
estudios, el alumno podra comenzar a ejercer en las mas altas esferas
profesionales.

Educacion online de calidad y perfectamente compatible
con otras tareas

TECH brinda la oportunidad a los alumnos de tomar las riendas de su
futuro y desarrollar todo su potencial, compaginando su estudio con
su vida profesional, social y familiar, utilizando para su formacién un
modelo 100% virtual con acceso a los contenidos del curso 24 horas
al dia, los 7 dias de la semana.

*De acuerdo al Reglamento 03-30-81 para la prestacion del servicio social de los
estudiantes de las instituciones de educacion superior se entiende por servicio
social, aquellas actividades de caracter temporal y obligatorio que realizan los
estudiantes y pasantes de las carreras profesionales y técnicas tendientes a la
aplicacién de los conocimientos y habilidades adquiridos en beneficio de la sociedad
y del Estado y que redundan en el ejercicio de la practica profesional... que en ningun
caso sera menor de 480 horas cubiertas en un lapso que no podra ser menor de
seis meses, ni mayor de dos afios y podra iniciarse una vez que se haya cubierto al
menos el 70% de las asignaturas del programa.



Desarrolla habilidades econédmicas, financieras
y comerciales

Gracias a esta Licenciatura, el alumno podra conocer de
manera profunda los aspectos econdémicos, financieros'y
comerciales de una organizacion. Esto le habilitara para ejercer
en la alta direccion empresarial.

Estancias interuniversitarias

Gracias a los convenios interuniversitarios de TECH Universidad
Tecnoldgica podra ofrecerle al estudiante intercambio
estudiantil en universidades extranjeras.

Excellence Pack de TECH

Durante el curso de la Licenciatura TECH ofrece el estudio
de idiomas de forma gratuita, y cuando termine el programa
le regalara un posgrado por haber finalizado con éxito la
carrera.
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Genera sinergias de éxito

Estudiando la Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio
Internacional de TECH, el alumno tendra acceso a una
increible comunidad académica y profesional que multiplicara
sus oportunidades de insercion laboral. Un networking de alto
nivel que solo la universidad digital mas grande del mundo
podria ofrecerle.

Adquiere altas habilidades directivas

Durante la realizacion de la Licenciatura, el alumno podra
fomentar sus habilidades directivas, centrandose en adquirir
competencias comunicativas, estratégicas y de gestion que le
permitan ponerse al frente de proyectos de gran envergadura
con éxito.

Estudiando en TECH podras potenciar
tus habilidades directivas, optando a
cargos de alto rango, mejorando tus
perspectivas salariales.
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Idiomas gratuitos

Convencidos de que la formacion en idiomas es fundamental en cualquier

profesional para lograr una comunicacion potente y eficaz, TECH ofrece un itinerario
complementario al plan de estudios curricular, en el que el alumno, ademas de adquirir
las competencias de la licenciatura, podra aprender idiomas de un modo sencillo y

practico.
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TECH te incluye el estudio de idiomas en la
Licenciatura de forma ilimitada y gratuita”
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IDIOMAS

En el mundo competitivo de hoy, hablar otros idiomas forma parte clave de nuestra
cultura moderna. Hoy en dia resulta imprescindible disponer de la capacidad de hablar
y comprender otros idiomas, ademas de lograr un titulo oficial que acredite y reconozca
nuestra competencia en aquellos que dominemos. De hecho, ya son muchos los
colegios, las universidades y las empresas que solo aceptan a candidatos que certifican
su nivel mediante un titulo oficial en base al Marco Comun Europeo de Referencia para
las Lenguas (MCERL).

El Marco Comun Europeo de Referencia para las Lenguas es el méaximo sistema oficial
de reconocimiento y acreditacion del nivel del alumno. Aunque existen otros sistemas
de validacion, estos proceden de instituciones privadas y, por tanto, no tienen validez
oficial. El MCERL establece un criterio Unico para determinar los distintos niveles de
dificultad de los cursos y otorga los titulos reconocidos sobre el nivel de idioma que
poseemos.

En TECH ofrecemos los Unicos cursos intensivos de preparacion para la obtencién de
certificaciones oficiales de nivel de idiomas, basados 100% en el MCERL. Los 48 Cursos
de Preparacion de Nivel idiomatico que tiene la Escuela de Idiomas de TECH estan
desarrollados en base a las Ultimas tendencias metodoldgicas de aprendizaje online, el
enfoque orientado a la accion y el enfoque de adquisicién de compentencia linguistica,
con la finalidad de prepararte para los examenes oficiales de certificacion de nivel.

El estudiante aprendera, mediante actividades en contextos reales, la resolucion de
situaciones cotidianas de comunicacion en entornos simulados de aprendizaje y se
enfrentara a simulacros de examen para la preparacion de la prueba de certificacion de
nivel.

48 Cursos de Preparacion de Nivel para
la certificacion oficial de 8 idiomas en los
niveles MCRL A1,A2, B1,B2, C1y C2."
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TECH incorpora, como contenido extracurricular al plan de estudios oficial, la
posibilidad de que el alumno estudie idiomas, seleccionando aquellos que mas le
interesen de entre la gran oferta disponible:

Podra elegir los Cursos de Preparacion de Nivel de los idiomas, y nivel que
desee, de entre los disponibles en la Escuela de Idiomas de TECH, mientras
estudie la licenciatura, para poder prepararse el examen de certificacion de
nivel.

En cada programa de idiomas tendra acceso a todos los niveles MCERL,
desde el nivel A1 hasta el nivel C2.

+ Cada afio podra presentarse a un examen telepresencial de certificacion de
nivel, con un profesor nativo experto. Al terminar el examen, TECH le expedira
un certificado de nivel de idioma.

Estudiar idiomas NO aumentara el coste del programa. El estudio ilimitado y la
certificacion anual de cualquier idioma, estan incluidas en la Licenciatura.

E£0() )
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‘ Solo el coste de los cursos de

preparacion de idiomas y los examenes
de certificacion, que puedes llegar a
hacer gratis, valen mas de 3 veces el
precio de la Licenciatura completa”
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Maestria gratuita

Para TECH lo mas importante es que sus estudiantes rentabilicen su carrera, y egresen
con todas las posibilidades de desarrollo personal y futuro profesional. Por esta razon
se incluye en la inscripcion de la Licenciatura el estudio sin coste de una Maestria.
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TECH te ofrece un master propio gratuito
incluido en la matricula de la Licenciatura”



50 | Maestria gratuita

Estudiar en TECH Universidad tiene sus ventajas

Los Masteres Propios de TECH Universidad Tecnolodgica, son programas de
perfeccionamiento de posgrado con reconocimiento propio de la universidad a
nivel internacional, de un afio de duracion y 1500 horas de reconocimiento. Su nivel
de calidad es igual o mayor al de Maestria Oficial y permiten alcanzar un grado de
conocimiento superior.

La orientacion del master propio al mercado laboral y la exigencia para recoger los
ultimos avances y tendencias en cada area, hacen de ellos programas de alto valor
para las personas que deciden estudiar en la universidad con el fin de mejorar sus

perspectivas de futuro profesional.

En la actualidad, TECH ofrece la mayor oferta de posgrado y formacién continuada

del mundo en espafiol, por lo que el estudiante tiene la oportunidad de elegir el
itinerario que mas se ajuste a sus intereses y lograr dar un paso adelante en su carrera
profesional. Ademas, podra terminar la Licenciatura con una certificacion de grado
superior, ya que al poder cursar el Master Propio en el ultimo afio de carrera, podra
egresar de su estudio con el Titulo de Licenciatura mas el certificado de Master Propio.

El coste del master propio incluido en la Licenciatura es de alto valor. Estudiando
ambos TECH permite un ahorro de hasta el 60% del total invertido en el estudio.
Ninguna otra universidad ofrece una propuesta tan potente y dirigida a la empleabilidad
como esta.

o
.

Ahorraras hasta un 60% estudiando
la Licenciatura en TECH"
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Estudia un Master Propio de TECH desde el tltimo afio de la Licenciatura en Disefio de
Videojuegos:

+ Solo por inscribirse en la licenciatura, TECH incluye sin costo cualquiera de los
posgrados de master propio del drea de conocimiento que elija.

+ TECH tiene la mayor oferta de posgrado del mundo en espafiol sobre la que
el estudiante podra elegir el suyo para orientarse laboralmente antes de
termianar la Licenciatura.

Podra estudiar simultaneamente las asignaturas del Ultimo afio de la
licenciatura y los contenidos del master propio para egresar con el titulo y la
certificacion de master.

Estudiar el posgrado NO aumentara el coste de la colegiatura. El estudio y
certificacion del master propio, estd incluido en el precio de la Licenciatura.

Podras elegir tu master propio
de la oferta de posgrado y
formacion continuada mayor
del mundo en espariol”
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Salidas profesionales

La Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio Internacional de TECH es un programa
de gran interés en la actualidad, ya que la mayoria de las multinacionales deben
contar con un perfil profesional que sepa manejar todos los conceptos y estrategias
relacionados con este sector. Por su parte, los egresados son personas con gran
capacidad intelectual y con claridad de pensamiento. Poseen un gran interés social

y seguridad en si mismo. Son competitivas, criticas, reflexivas y tienen una gran
capacidad de analisis. Todas estas caracteristicas haran que los titulados de TECH
sean un potencial para cualquier empresa.

74 pgraa//ng .
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Conocer las principales herramientas de
mercadotecnia te permitira impulsar tu CV a los
mas altos niveles de competitividad, pudiendo
acceder al puesto que desees en poco tiempo”
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Perfil profesional

El licenciado en Mercadotecnia y Comercio Internacional de TECH es un profesional
con una gran cualificacion y un conocimiento profundo en todas las herramientas
relacionadas con este ambito de actuacion. Ademas, su interés por los mercados
nacionales e internacionales lo convertiran en un activo valioso en cualquier empresa.

De esta manera, durante el transcurso de la carrera, los alumnos iran adquiriendo esas
habilidades y competencias que le permitiran acceder a puestos técnicos y de gestion y
direccion en las principales empresas internacionales, al demostrar con la practica que
todo lo que han aprendido en la Licenciatura pueden trasladarlo sin problemas a la vida
real.

Ademas, su formacion le permitira adaptarse rapidamente a los cambios del
mercado, incorporar las nuevas tecnologias que surjan a su labor diaria y analizar
las problematicas relacionadas con su profesion para aplicar las soluciones mas
adecuadas.

Perfil investigativo

Todas las dreas del conocimiento precisan de personas cualificadas para la
investigacion, lo que permitird ir avanzando y creando nuevas técnicas y métodos de
trabajo. Por ello, TECH apuesta por crear profesionales altamente competentes y, en
base a esto, centra también sus programas en el ambito investigativo. De esta manera,
los alumnos podran comprender e interpretar los problemas cardinales de su profesion,
apoyandose en sus habilidades y destrezas practico-instrumentales, para aplicar las
soluciones mas efectivas.

Alcanza tus metas estudiando en una
universidad que te ayuda a maximizar
tu potencial y te impulsa, a traves del
mejor contenido, hacia el exito”
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Perfil ocupacional y campo de accion

Esta Licenciatura de TECH esta dirigida a aumentar la capacitacion de los alumnos en
mercadotecnia y comercio internacional, de tal manera que pueden descubrir un nuevo
mundo hacia el que dirigir su futuro profesional. Un programa que sera un valor afiadido
para los futuros egresados, ya que la mayor parte de las compafias ha entendido la
importancia de apostar por campafias publicitarias efectivas, utilizando las principales
herramientas de mercadotecnia, para llegar a su publico objetivo, por lo que le abrira

las puertas a un mercado repleto de salidas laborales. Asi, tras finalizar los estudios, el
alumno podra desarrollar los siguientes cargos:

Product Manager

Project Manager

Investigador de mercado

Experto SEO

Experto SEM

Director de mercadotecnia

Asesor empresarial

Director de marketing operativo internacional
CEO

CFO

Director de comercio exterior
Administracion aduanera

Responsable de exportacion
Administracion portuaria integral

Gerente de ventas de marketing operativo
Jefe de producto junior internacional
Director de mercadotecnia de clientes
Gerente de ventas

Consultor de mercadotecnia directa
Gerente de desarrollo de producto
Gerente de proyectos en mercadotecnia internacional
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Metodologia

Este programa de capacitacion ofrece una forma diferente de aprender. Nuestra
metodologia se desarrolla a través de un modo de aprendizaje de forma

ciclica: el Relearning.

Este sistema de ensefianza es utilizado, por ejemplo, en las facultades de medicina
mas prestigiosas del mundo y se ha considerado uno de los mas eficaces por
publicaciones de gran relevancia como el New England Journal of Medicine.

lnu..._'.
M e
L] Yy o
1 .'.I.".I?_.%. 3
an = [ TEAAE
.
Bl =N L
TR B s




il H

‘*"‘N;éé“';i;::ez

Metodologia | 57

Descubre el Relearning, un sistema que abandona el
aprendizaje lineal convencional, para llevarte a traves de
sistemas ciclicos de ensefianza: una forma de aprender
que ha demostrado su enorme eficacia, especialmente
en las materias que requieren memorizacion”
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En TECH Business School empleamos el método del caso de Harvard

Nuestro programa ofrece un método revolucionario de desarrollo de habilidades
y conocimientos. Nuestro objetivo es aflanzar competencias en un contexto
cambiante, competitivo y de alta exigencia.

Con TECH podras experimentar
una forma de aprender que esta
moviendo los cimientos de las
Universidades tradicionales de
todo el mundo”

Somos la primera universidad online en espanol
que combina los case studies de Harvard Business
School con un sistema de aprendizaje 100% online

basado en la reiteracion.




Nuestro programa te prepara para afrontar
nuevos retos en entornos inciertos y lograr
el éxito en tu carrera.

I
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Un método de aprendizaje innovador y diferente

Este programa intensivo de Escuela de Negocios de TECH Universidad
Tecnoldgica prepara para afrontar todos los retos en esta area, tanto en el
ambito nacional como internacional. Tenemos el compromiso de favorecer el
crecimiento personal y profesional, la mejor forma de caminar hacia el éxito, por
eso TECH utiliza los case studies de la Harvard, con la que tenemos un acuerdo
estratégico que nos permite acercar a nuestros alumnos los materiales de la
mejor universidad del mundo.

Aprenderas, mediante actividades
colaborativas y casos reales, la
resolucion de situaciones complejas
en entornos empresariales reales”

El método del caso ha sido el sistema de aprendizaje mas utilizado por las mejores
escuelas de negocios del mundo desde que éstas existen. Desarrollado en 1912 para que
los estudiantes de Derecho no solo aprendiesen las leyes a base de contenidos tedricos,
el método del caso consistio en presentarles situaciones complejas reales para que
tomasen decisiones y emitiesen juicios de valor fundamentados sobre como resolverlas.
En 1924 se establecio como método estandar de ensefianza en Harvard.

Ante una determinada situacion, ;qué deberia hacer un profesional? Esta es la pregunta a
la que nos enfrentamos en el método del caso, un método de aprendizaje orientado a la
accion. Alo largo del programa, los estudiantes se enfrentaran a multiples casos reales.

Deberan integrar todos sus conocimientos, investigar, argumentar y defender sus
ideas y decisiones.



60 | Metodologia

Relearning Methodology

Nuestra Universidad es la primera en el mundo que combina los case
studies de Harvard University con un sistema de aprendizaje 100 %
online basado en la reiteracion, que combina elementos didacticos
diferentes en cada leccion.

Potenciamos los case studies de Harvard con el mejor método de
ensefianza 100 % online: el Relearning.

Nuestro sistema online te permitira

organizar tu tiempo y tu ritmo de aprendizaje,
adaptandolo a tus horarios. Podras acceder a
los contenidos desde cualquier dispositivo fijo
0 movil con conexion a internet.

En TECH aprenderas con una metodologia vanguardista concebida
para capacitar a los directivos del futuro. Este método, a la vanguardia
pedagogica mundial, se denomina Relearning.

Nuestra escuela de negocios es la Unica en habla hispana licenciada
para emplear este exitoso método. En 2019 hemos conseguido
mejorar los niveles de satisfaccion global de nuestros alumnos
(calidad docente, calidad de los materiales, estructura del curso,
objetivos...) con respecto a los indicadores de la mejor universidad
online en espafiol.

learning
from an
expert
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En nuestro programa el aprendizaje no es un proceso lineal, sino que sucede en
espiral (aprender, desaprender, olvidar y reaprender). Por eso, combinamos cada uno
de estos elementos de forma concéntrica. Con esta metodologia se han capacitado
mas de 650.000 graduados universitarios con un éxito sin precedentes. En ambitos
tan distintos como la bioguimica, la genética, la cirugia, el derecho internacional,

las habilidades directivas, las ciencias del deporte, la filosofia, el derecho, la
ingenieria, el periodismo, la historia o los mercados e instrumentos financieros.
Todo ello en un entorno de alta exigencia, con un alumnado universitario de un perfil
socioeconémico alto y una media de edad de 43,5 afios.

El relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas en tu
especializacion, desarrollando el espiritu critico, la
defensa de argumentos y el contraste de opiniones:
una ecuacion directa al éxito.

A partir de la Ultima evidencia cientifica en el ambito de la neurociencia, no solo
sabemos organizar la informacion, las ideas, las imégenes, los recuerdos, sino que
sabemos que el lugar y el contexto donde hemos aprendido algo es fundamental
para que seamos capaces de recordarlo y almacenarlo en el hipocampo, para
retenerlo en nuestra memoria a largo plazo.

De esta manera, y en lo que se denomina Neurocognitive context-dependent
e-learning, los diferentes elementos de nuestro programa estan conectados con el
contexto donde el participante desarrolla su practica profesional.
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Este programa ofrece los mejores materiales educativos, preparados a conciencia para los profesionales:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual, para crear el método
de trabajo online de TECH. Todo ello, con las técnicas mas novedosas que ofrecen
piezas de gran calidad en todos y cada uno los materiales que se ponen a disposicion
del alumno.

Clases magistrales

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an expert afianza el conocimiento y el recuerdo, y
genera seguridad en las futuras decisiones dificiles.

Practicas de habilidades directivas

Realizaran actividades de desarrollo de competencias directivas especificas en
cada drea tematica. Practicas y dinamicas para adquirir y desarrollar las destrezas 'y
habilidades que un alto directivo precisa desarrollar en el marco de la globalizacion
que Vivimos.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso, guias internacionales... en la biblioteca
\l/ virtual de TECH el estudiante tendra acceso a todo lo que necesita para completar su
capacitacion.
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Case Studies

Completaran una seleccion de los mejores business cases que se emplean en la
Harvard Business School. Casos presentados, analizados y tutorizados por los
mejores especialistas en alta direccion del panorama latinoamericano.

Resumenes interactivos

El equipo de TECH presenta los contenidos de manera atractiva y dinamica en
pildoras multimedia que incluyen audio, videos, imagenes, esquemas y mapas
conceptuales con el fin de afianzar el conocimiento.

Este exclusivo sistema educativo para la presentacion de contenidos multimedia fue
premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Testing & Retesting

Se evallan y reevaluan periddicamente los conocimientos del alumno a lo largo del
programa, mediante actividades y ejercicios evaluativos y autoevaluativos: para que,
de esta manera, el estudiante compruebe como va consiguiendo sus metas.
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Requisitos de acceso y proceso de admision

El proceso de admision de TECH es el mas sencillo de las universidades en linea

en el pals. Podras comenzar la Licenciatura sin tramites ni demoras: preparando la
documentacion y entregandola mas adelante, sin premuras. Lo mas importante para
TECH es que los procesos administrativos sean sencillos y no ocasionen retrasos ni

incomodidades. i
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TECH ofrece el procedimiento de admision
mas sencillo y rapido de todas las
universidades en linea en el pais”
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Requisitos de acceso

Para poder acceder a la Licenciatura en Mercadotecnia y Comercio Internacional
es necesario haber concluido estudios de bachillerato, o equivalente a estudios de
educacion media superior, para poder ingresar en el programa. Puede consultar
requisitos establecidos en el Reglamento de TECH.

Proceso de admision

El acto de iniciar el proceso de ensefianza formal en cualquier institucién educativa
requiere, habitualmente, la entrega de documentacion de forma previa al inicio de
cualquier programa. Ademas, no basta con hacer llegar los documentos necesarios

a la institucion, sino que hay que hacerlo bien, adaptandose a los criterios de orden

y seguridad de esta, demorandose a veces todavia mas el proceso. En la ensefianza

a distancia puede convertirse en una barrera que dificulte el inicio el proceso de un
modo determinante. Para TECH es del todo fundamental que, en el inicio de la relacion
académica, el alumno esté centrado en el proceso de ensefianza, por lo que prefiere
demorar los aspectos formales de identificacion y acreditacion una vez se haya puesto
en marcha el proceso de aprendizaje de forma efectiva.

TECH quiere que el alumno se centre en su estudio, y que los procesos administrativos
no le desenfoquen. Para ello, sera dentro del programa, una vez iniciado este, cuando se
soliciten todos los documentos necesarios. El modo de entrega sera en linea, y la via de
entrega sera a través del campus virtual, donde deberas cargarlos una vez los solicite el
sistema.

Juntos creamos una universidad
innovadora y llena de talento”




En cada caso, los documentos que debes tener listos para cargar en el campus virtual son:

Estudiantes con estudios universitarios realizados en México

Deberan subir al Campus Virtual, escaneados con calidad suficiente para su lectura,
los siguientes documentos:
+ Copia digitalizada del documento que ampare la identidad legal del alumno: acta
de nacimiento, carta de naturalizacion, acta de reconocimiento, acta de adopcion,
Cédula de Identificacion Personal o Documento Nacional de Identidad, Pasaporte,
Certificado Consular o, en su caso, Documento que demuestre el estado de
refugiado
+ Copia digitalizada de la Clave Unica de Registro de Poblacidn (CURP)
+ Copia digitalizada de Certificado de Estudios Totales legalizado

+ Copia digitalizada del titulo legalizado

En caso de haber estudiado fuera de méxico, consulta con tu asesor académico.

Se requerira documentacion adicional en casos especiales, como inscripciones a la
licenciatura como opcion de titulacion o que no cuenten con el perfil académico que
el plan de estudios requiera. Tendras un maximo de 2 meses para cargar todos estos
documentos en el campus virtual.

Es del todo necesario que atestiglies que todos l0s
documentos que nos facilitas son verdaderos y
mantienen su vigencia en el momento en que los envias.
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Estudiantes con estudios universitarios realizados fuera de México

Deberan subir al Campus Virtual, escaneados con calidad suficiente para su lectura,
los siguientes documentos:

+ Copia digitalizada del documento que ampare la identidad legal del alumno: acta
de nacimiento, carta de naturalizacion, acta de reconocimiento, acta de adopcion,
Cédula de Identificacién Personal o Documento Nacional de Identidad, Pasaporte,
Certificado Consular o, en su caso, Documento que demuestre el estado de
refugiado

+ Copia digitalizada del Titulo, Diploma o Grado Académico oficiales que ampare los
estudios realizados en el extranjero

+ Copia digitalizada del Certificado de Estudios. En el que aparezcan las asignaturas
con las calificaciones de los estudios cursados, que describan las unidades de
aprendizaje, periodos en que se cursaron y calificaciones obtenidas

Se requerira documentacién adicional en casos especiales como inscripciones a la
Licenciatura como opcion de titulacion o que no cuenten con el perfil académico que
el plan de estudios requiera. Tendras un maximo de 2 meses para cargar todos estos
documentos en el campus virtual.
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litulacion
Esta carrera universitaria permite alcanzar la titulacion de Licenciatura en
Mercadotecnia y Comercio Internacional obteniendo el titulo universitario con el
que el alumno podra desarrollarse como profesional alla donde vaya, acreditando
su educacion y creciendo en su carrera académica. Este es un logro al que accedera

de forma sencilla gracias a las herramientas de aprendizaje que encontraras en este
programa, que estan disefiadas y desarrolladas con el estandar de calidad mas elevado

del panorama educativo superior.
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Consigue tu titulo de Licenciado en
Mercadotecnia y Comercio Internacional
con una de las universidades online mas
reputadas del pais”
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Este programa te permite alcanzar la titulacion de Licenciatura en Mercadotecnia y
Comercio Internacional, obteniendo un titulo universitario valido por la Secretaria de
Educacion Publica (SEP).

El plan de estudios de este programa se encuentra incorporado al Sistema Educativo
Nacional, con fecha de 27/07/2020 y nimero de acuerdo de Registro de Validez Oficial
de Estudios (RVOE): 20210874.

Puedes acceder al documento oficial del RVOE expedido por la Direccion General de
Acreditacidn, Incorporacion y Revalidacion (DGAIR) de la SEP.

Para mas informacidn sobre qué es el RVOE puedes consultar aqui:

Titulo: Licenciatura en Mercadotecnia y
Comercio Internacional

RVOE

EDUCACION SUPERIOR

Idioma: Espaiiol

Modalidad: 100% en linea

N° de RVOE: 20210874

Fecha acuerdo RVOE: 27/07/2020

Duracion: aprox. 4 afios

Si tiene cualquier duda puede dirigirse a
Su asesor académico o directamente a la
Oficina de Control Escolar y Titulaciones
a través de este correo electronico:
controlescolar@techtitute.com”

Para recibir el presente titulo no sera necesario realizar ningun tramite.
TECH Universidad realizara todas las gestiones oportunas ante las diferentes
administraciones publicas en su nombre, para hacerle llegar a su domicilio:

+ Grado de la Licenciatura
¢ Certificado total de estudios
+ Cédula Profesional

Sirequiere que cualquiera de estos documentos le lleguen apostillados a su domicilio,
péngase en contacto con su asesor académico.
TECH Universidad se hara cargo de todos los tramites.

. . .
tecn e

Otorga el presente
TITULO
a

D/DAa_____________________, condocumento de identificaciéonn®__________
Por haber superado con éxito y acreditado el programa de

LICENCIATURA

en
Mercadotecnia y Comercio Internacional
Con Reconocimiento de Validez Oficial de Estudios de la Secretaria de Educacién Publica,
segun Acuerdo N°. 20210874 en virtud de que demostré cumplir con los estudios

correspondientes y aprob6 conforme titulacion automatica el 27 Julio 2020.

A 28 de abril de 2021

Mtra.Tere Guevara Navarro
Rectora

codigo tnico TECH: AFWOR23S _techtitute.com/titulos

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH EDUCATION realizara las gestiones oportunas para su obtencién, con un coste adicional.


https://cdn.techtitute.com/techtitute/cursos/018194385/recursos/documentos/acuerdo-20210885-diseno-videojuegos.pdf
https://www.gob.mx/sep/acciones-y-programas/reconocimiento-de-validez-oficial-de-estudios-rvoe
mailto:controlescolar%40techtitute.com?subject=
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N° de RVOE: 20210874

Licenciatura
Mercadotecnia y Comercio Internacional

Idioma: Espaiol

Modalidad: 100% en linea
Duracion: aprox. 4 ainos

Fecha acuerdo RVOE: 27/07/2020
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