Mercadeo

TITULO QUE OTORGA © LICENCIATURA
NUMERO DE ASIGNATURAS © 53
NUMERO DE CREDITOS 1 205

REQUISITOS DE GRADO: Para obtener el grado del

programa de Mercadeo debe hacer cursado y apro-
bado todas las asignaturas previstas en el plan de
estudios (obligatorias y electivas).

13.1. Propésito de la Carrera.

Formar profesionales altamente calificados que
identifiquen, analicen, planteen, evalten las nece-
sidades y requerimientos del mercado con meto-
dologias, procedimientos y técnicas del mercadeo;
vinculando la empresa o institucion con el consu-
midor o usuario en forma creativa y productiva, en
atencion a las variables sociales, economicas y cul-
turales, coyunturales y/o estructurales, que se pre-
sentan a escala nacional e internacional.
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El INTEC, a través del desarrollo del Plan de Estudios en
Mercadeo persigue:

258

La integracion de los conocimientos que permitan en-
tender, interactuar y responder a las demandas y retos
de un mundo globalizado.

El desarrollo de las competencias, que posibilitan fun-
cionar en el mundo tecnologico de hoy, usar las tec-
nologias en soporte de la competitividad de la empresa.

El dominio de las herramientas cuantitativas, que po-
sibilitan realizar analisis racionales y tomar decisiones
efectivas.

El desarrollo de conocimientos en las areas funciona-
les de la empresa, de manera integradora al éxito y
competitividad de la organizacion.

La apropiacion de los conocimientos generales, para
comprender e interactuar en el contexto social, cul-
tural, economico y politico en el que operan las
empresas.

El desarrollo de las capacidades necesarias, que per-
mitan al profesional de mercadeo un alto nivel de ra-
zonamiento, actuacion acorde con los nuevos retos del
entorno global de los negocios, sus regulaciones, nor-
mas éticas, uso de la informacion para el analisis y la
toma de decisiones.

El desarrollo de la capacidad de busqueda continia de
soluciones a las situaciones y oportunidades de nego-
cios, creando valor para la empresa, consumidores, la
sociedad en sentido general y para su propio desarro-
llo personal y profesional.
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13.2. Perfil del Estudiante: Capacidades y
Competencias Requeridas.

El Area de Negocios, selecciona estudiantes con alto rendi-
miento académico provenientes de reconocidas escuelas pu-
blicas y privadas, tanto nacionales como internacionales. Son
escogidos por su disciplina, compromiso con su formacion, ac-
titud de trabajo y responsabilidad ante los retos que asume.

Los interesados en incursionar en el area de negocios, deben
tener una actitud abierta hacia otras culturas, comprender,

expresar ideas en lenguajes formales e informales de manera
oral y escrita, asi como habilidad para localizar y obtener in-
formacion proporcionada por personas, documentos y medios
electronicos.

13.3. Perfil del Egresado: Funciones del Profesional
y Campo de Trabajo.

El profesional de los negocios egresado del INTEC, estara
dotado de una formacion integral y multidisciplinaria, con
capacidad para asumir con responsabilidad las funciones ge-
renciales y de liderazgo que demanda una amplia variedad de
organizaciones, tanto publicas como privadas.

El profesional de Mercadeo, en particular, es un generalista,
con capacidad de adaptacion y responde a variadas necesida-
des de la empresa y del negocio.

El Licenciado en Mercadeo sera capaz de:

* Combinar los enfoques de “funcion clave” y de “filo-
sofia” de negocios, que representa la disciplina del
mercadeo para contribuir de manera significativa al
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éxito, en las empresas comerciales y en las organiza-
ciones sin fines de lucro.

Realizar tareas esenciales, asumir compromisos rele-
vantes en el proceso de planeacion, definicion de la
estrategia competitiva y de posicionamiento de una
empresa en el mercado, al definir la mezcla de merca-
deo adecuada para la empresa.

Actuar como un generalista en el area, con los cono-
cimientos de base necesarios para optar por cualquie-
ra de las areas que abarca la mercadotecnia: Investi-
gacion y Desarrollo, Gerencia de Marcas, Ventas,
Comunicacion y Publicidad, entre otras.

Integrar conocimientos de la realidad social, economi-
ca y cultural, asi como, de la realidad que vive el mun-
do a nivel internacional. Se espera desarrollar la sen-
sibilidad ante los problemas nacionales y mundiales,
una actitud critica hacia la busqueda de soluciones que
aporten valor.

Estudiar con criterio critico las caracteristicas, parti-
cularidades y tendencias en los consumidores de un
mercado, promover el analisis de las variables del
macroambiente, tales como, la dinamica economica,
la tecnologia, las regulaciones legales, los factores
politicos y la competencia, que permiten la identifica-
cion de riesgos y oportunidades en un mercadeo.

Desarrollar de manera creativa y acertada, la mezcla
de mercadotecnia (producto, promocion, distribucion
y precio), conducir la ejecucion de planes de merca-
deo y monitorear el desempefio de los mismos median-
te controles e indicadores claves.
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Integrar las herramientas metodologicas, para iniciar-
se en la investigacion de mercadeo, ser capaz de dise-
fiar, evaluar con juicio critico politicas y estrategias
dentro del area de la publicidad y las relaciones
publicas.

Exhibir una formacion integrada, con conocimientos
y competencias de negocios, mercadeo, gerencia, ana-
lisis financiero, investigacion y analisis asi como una
alta sensibilidad hacia el consumo ordenado y racio-
nal. Con estas capacidades el egresado del INTEC

podra administrar y dirigir los recursos materiales y

humanos dentro de una organizacion, y al mismo tiem-
po, lo conviertan en un profesional competente, segu-
ro y con potencial emprendedor.

El profesional de mercadeo dispone de una dinamica amplia
de oportunidades, para el desarrollo del ejercicio profesional
de esta disciplina, dentro de las que se citan:

Gerencia de Marca: el gerente de marcas, permite a
la empresa manejar cada producto o marca como si

fuera un negocio por separado. Esta independencia le
da la potencialidad y fortaleza a los productos para

competir mejor en un mercado. Todas las empresas

utilizan la gerencia de marcas en bienes de consumo,

servicios y empresas industriales. Puestos relaciona-
dos: Asistente de Marca, Gerente de Marca, Analista
de Producto, Brand Manager, Gerente de Categoria,

Group Manager, Gerente de Mercadeo.

Comunicacion y Publicidad: el profesional inmer-
sO en esta area, contribuye con la formulacién de la
estrategia de posicionamiento de la empresa y su
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portafolio. Con esta actividad, se pone en practica
una combinacion de planificacion, analisis e imagi-
nacion creativa que contribuye con las distintas fa-
ses del proceso de mercadeo. Puestos relacionados:
Analista de Publicidad, Especialista Colocacion en
Medios, Ejecutivo de Cuentas, Asistente de Cuentas,
Investigacion en Publicidad, Agencias Publicitarias
(Medios, Creatividad, Manejo de Cuentas), Medios
(Ventas de prensa, radio, television, exterior, e-
advertising), Consultoria Profesional de Eventos.

Mercadeo Directo: el profesional en esta area contri-
buye con el mercadeo directo a los consumidores, a tra-
vés de correo directo, e-mailing, telemercadeo, estrate-
gias de catalogos de ventas, ventas puerta a puerta,

demostraciones y ventas “on-line”. Puestos relaciona-
dos: Analista de Mercadeo, Analista Senior, Especia-
lista de Direct Telemarketing en empresas de bienes y
servicios, servicios financieros, telecomunicaciones, ho-
teles, medios publicitarios.

Investigacion de Mercado: el profesional en esta

area, provee a la empresa informacion sobre el mer-
cado y la industria necesarias para la toma de decision,

contribuye con la definicion y formulacion de proble-
mas, desarrolla los programas para el analisis y bus-
queda de informacion para la solucion. Puestos rela-
cionados: Analista de Investigacion, Analista de

Inteligencia Competitiva, Gerente de Investigacion de
Mercado en empresas de bienes y servicios, manufac-
tura, comercio, servicios financieros, telecomunicacio-
nes, consultoria y otras.
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Desarrollo y Planificaciéon de Productos: el profe-
sional en esta area, contribuye con la definicion de la
estrategia de planificacion del portafolio de la empre-
sa, mediante actividades de manejo de proyectos, in-
vestigacion, analisis de demanda y creacion de nuevos
productos. Puestos relacionados: Analista de Nego-
cios, Desarrollador de Productos, Gerente de Proyec-
tos, Product Champion, Planificador en diversas

industrias.

Analisis de Informacion de Mercado: el profesio-
nal en esta area, se desempefia, al nivel de staff,

como un especialista asesor para el personal de mer-
cadeo, en cuanto al manejo de procesos de negocios,

sistemas de informacion, formulacion de modelos

cuantitativos y predictivos que contribuyen a abor-
dar distintos problemas de mercadeo, tales como

efectividad de la publicidad, aceptacion de nuevos
productos, niveles de satisfaccion, prediccion de

demanda, precio-elasticidad y otros. Puestos rela-
cionados: Analista de Inteligencia Competitiva,

Analista de Informacion, Especialista de Procesos,
Planificador, Especialista de Mercado.

13.4. Estructura Curricular.

El programa de Mercadeo tiene una duracion de doce (12)
trimestres con una carga total de 205 créditos, €l estudiante
debe completar los créditos establecidos como requisitos en
los tres ciclos de formacion del programa.

El ciclo Formativo se presenta en cuatro Grupos estructurales:
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*  Grupo Comiin de Negocios: disefiado para proveer
una formacion basica en asuntos de negocios a todos
los estudiantes del Area. Esta compuesto por las asig-
naturas definidas como parte del bloque formativo de
negocios.

* Grupo de Carrera: en el caso especifico de merca-
deo, se establecio una asignatura formativa de carrera.

* Grupo Comun No de Negocios: disefiado para pro-
veer una formacion general, de caracter integrador
enfatizando la necesidad del individuo de interactuar
y relacionarse en diferentes entornos.

* Grupo de Electivas: provee al estudiante la
oportunidad de ampliar sus conocimientos en las
areas de particular interés, asi como jugar un
papel mas participativo en el disefio de su pro-
pia formacion.

El ciclo Profesional, consta de cuatro grupos orientados a pro-
veer conocimientos dirigidos a la formacion técnico profesio-
nal y con particular atencion a completar los requerimientos
de la carrera, con un grupo de Electivas de Negocios que le
permiten al estudiante enfocarse o ampliar sus conocimientos
en los diferentes campos del area.

La Carrera de Mercadeo incluye en su oferta la modalidad de
“Concentracion” que ofrece el Area de Negocios en las areas
de Administracion y Contabilidad o Finanzas; mediante las
cuales los Estudiantes pueden optar para obtener una forma-
cion en areas de su interés particular, durante la realizacion del
Ciclo Profesional. Las concentraciones ofrecen las siguien-
tes ventajas:
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«  Posiciona al Area de Negocios del INTEC, como enti-
dad pionera en ofrecer este tipo de formacion en el

.

pais.
« Ofrece alternativa de seleccion al Estudiante.

Procura satisfacer expectativas de formacion de los Es-
tudiantes en areas de su interes.

« Ofrece diversidad de conocimientos, en la formacion
integral del profesional de negocios.

« Cumple con el esquema de formacion de Universida-
des extranjeras, permitiendo a los Estudiantes de Ne-
gocios, validar y/o continuar sus estudios en otros pai-
ses como Estados Unidos y Europa.

La concentracion funciona bajo el siguiente esquema:

El estudiante escoge entre un programa “abierto” o un progra-
ma “concentrado” en un area de su interés, si el estudiante

desea una concentracion la solicita después de haber cursado

el 8vo trimestre y haber completado 130 créditos. El intere-
sado utiliza las tres Electivas de Negocios para satisfacer los
requerimientos de la concentracion.

Una concentracion se obtiene, al cursar un minimo de 12 cre-
ditos en asignaturas Electivas, una de las Electivas es restrin-
gida o recomendada por el Coordinador y las demas Electi-
vas pueden ser tomadas de las asignaturas dentro de cada
disciplina.

Doble Concentracién: Un Estudiante puede obtener una
doble concentracion, si completa 20 créditos en asignaturas
electivas, y cumple con los requisitos anteriores, los 20 cre-
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ditos son distribuidos entre las 2 concentraciones, por tanto,
hay una concentracion de 8 créditos (y otra de 12 créditos).
Esta modalidad de concentracion implica que el Estudiante
debe cursar mas de los 205 créditos del programa, un estudian-
te de Mercadeo que no solicite una concentracion, toma las 3
Electivas de negocios asi:

1 Electiva (del Area de Mercadeo)
2 Electivas (de otras carreras del Area de Negocios

Un estudiante de otra carrera, que DECLARE tener interés en

continuar estudios en el campo del Mercadeo puede tomar las
asignaturas para las cuales esta capacitado y si desea una con-
centracion, debe cumplir con los requisitos explicados en el

parrafo sobre “Declaracion de Concentracion”.

Bloques de Contenidos y Objetivos

* Bloque Formativo: se desarrollan bases para una for-
macion cientifica y humanistica como soporte para la
formacion profesional.

« Bloque de Gerencia, Conducta Organizacional y Ad-
ministracion de Recursos Humanos: adquiere conoci-
mientos generales, que le permite al estudiante com-
prender y valorar la organizacion y su entorno, asi
como las competencias en el manejo de los recursos
humanos.

* Bloque de Mercadotecnia, Comportamiento del Con-
sumidor, Principios de Finanzas y Desarrollo de Nue-
vos Productos: adquiere conocimientos de los elemen-
tos y procesos de negocios, transformacion de bienes
y creacion de valor. Electivas: Estrategia de Precios
y Taller Especializado de Mercadeo.
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Bloque Fundamentos de Tecnologia de Informacion e
Informatica en los Negocios: desarrolla los conoci-
mientos, el entendimiento de la importancia y utilidad
de la tecnologia de la informacion y su revolucionaria
aplicacion en los negocios. Electivas: E-Marketing y
Comercio Electronico y Sistemas de Informacion
Gerencial y Taller Especializado de Mercadeo.

Bloque de Algebra y Geometria Analitica, Calculo Di-
ferencial e Integral, Estadistica I y II, Principios de

Microeconomia, Principios de Macroeconomia, Conta-
bilidad Financiera I, Contabilidad Administrativa, Mé-
todos Cuantitativos para Negocios, Principios de Finan-
zasy Presupuesto Empresarial: adquiere conocimientos
y destrezas en el uso de las herramientas cuantitativas,

economicas, estadisticas, financieras y de analisis para
la toma de decisiones.

Bloque Comunicacion Integrada de Mercadotecnia,
Logistica y Canales de Distribucion, Gerencia de Ven-
tas: adquiere conocimientos que le permiten tener un
dominio acerca de la comunicacion, la imagen de la
empresa, su promocion, asi como, colocar el bien o
servicio en el mercado. Electivas: Promocion de Ven-
tas, Publicidad y Relaciones Publicas, Mercadeo del
Comercio Detallista/Mayorista y Taller Especializado
de Mercadeo.

Bloque Comunicacion en los Negocios I y II, Compor-
tamiento del Consumidor, Investigacion de Mercado I,
Gerencia Estratégica de Mercadeo y Mercadeo de Ser-
vicios: desarrolla conocimientos y destrezas para el ana-
lisis sectorial y de la industria, la competencia, tenden-
cias y necesidades del mercado, consumidor local y
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global; desarrollo de estrategias y planes de mercadeo
para productos o servicios nuevos y/o existentes, la pre-
sentacion de propuestas a la alta gerencia. Electivas: In-
vestigacion de Mercado 11 y Taller Especializado de
Mercadeo.

- Bloque Legislacion Comercial, Etica y Responsabili-
dad Social en los Negocios, Mercadeo Internacional:
adquiere conocimientos y habilidades que le permitan
comprender la realidad del entorno global del merca-
deo, regulaciones y normas éticas, tanto a nivel local
como internacional. Electivas: Seminario Especiali-
zado de Mercadeo.

» Bloque formativo que incluye las distintas asignatu-
ras del area social, asi como las Electivas Abiertas del
programa: desarrolla bases para una formacion cien-
tifica y humanistica como soporte para la formacion
profesional.

13.4.1. Estrategias de Aprendizaje.

El plan de estudios que se desarrolla en el Area de Negocios,
persigue formar profesionales con capacidad emprendedora,
capaces de desempefiarse exitosamente en un mundo global,
caracterizado por la inestabilidad, el riesgo, la atencion a la
diversidad cultural, con elevados niveles de competitividad.

El plan forma profesionales con las competencias que le permi-
tan seguir aprendiendo durante todo su trayecto profesional con
una solida base ética, para contribuir eficientemente al desarro-
llo del pais y de los diferentes campos del ejercicio profesional.
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En tal sentido, se enfatiza el desarrollo de valores y actitudes,
que incluyan el compromiso de actuar con integridad, objeti-
vidad mediante el conocimiento de las normas éticas profe-
sionales, la concientizacion de la necesidad de atender al in-
terés publico y la sensibilizacion hacia las responsabilidades
sociales.

En el Ciclo Propedéutico comun para todas las areas, se abor-
dan las areas basicas del conocimiento cientifico, con un en-
foque global, interdisciplinario y desde la multiperspectividad,
con el proposito de que el futuro egresado de la institucion
articule una formacion integral en el marco de los principios
y criterios que para la institucion son fundamentales: la valo-
racion del conocimiento cientifico, la comprension de la ne-
cesaria integracion entre el conocimiento y la accion y el com-
promiso con la realidad social.

Las diversas asignaturas de este primer ciclo, convergen al de-
sarrollo de capacidades y competencias que habiliten a los es-
tudiantes para abordar procesos de manera integral, para la in-
vestigacion, el pensamiento logico, el razonamiento inductivo

y deductivo y el analisis critico, las competencias de comuni-
cacion, la recepcion y transmision efectiva de la informacion,

la formacion de juicios razonados y la toma de decisiones

efectivas.

En el segundo ciclo, se maneja el conocimiento de los proble-
mas tedricos y practicos propios del area, se presta especial
atencion al manejo del instrumental matematico y estadisti-
co, los lenguajes particulares del profesional de los negocios,
cuya apropiacion permite la comprension, el analisis y la co-
municacion.
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En el Ciclo Profesional, los planes de estudios se diversifican
en orientaciones que indican la gran variedad de vias abiertas
en los futuros campos de trabajo del contable, mercadologo,
administrador y economista.

Los rasgos comunes a todas estas profesiones, posibilitan el
seguimiento de estrategias metodologicas durante su proceso
de formacion que desarrollen en los estudiantes la capacidad
para seguir aprendiendo por si mismos una vez egresados de
la institucion.

A tal efecto, los profesores privilegian estrategias para la do-
cencia, la investigacion y el trabajo de campo en un amplio
rango de modalidades, tales como:

« Estudio de casos y otras formas de simular situacio-
nes reales.

» Trabajo en grupos.
» Uso de la tecnologia en forma creativa.

+ Estimulo a los estudiantes a participar activamente en
el proceso de aprendizaje.

» Empleo de formas de evaluacion que reflejen los cam-
bios operados en el conocimiento, las competencias y
los valores.

» Integracion de conocimientos con otras disciplinas, a
través del manejo de ciertos temas que le permitan
enfrentar situaciones complejas en su ejercicio profe-
sional.

» Focalizacion en la solucion de problemas, para propi-
ciar la identificacion de la informacion relevante, la
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formacion de juicios 16gicos y la comunicacion clara
de conclusiones.

« Analisis y seguimiento de coyunturas nacionales e in-
ternacionales.

* Analisis y seguimiento de politicas publicas.
» Construccion de modelos.

* Formulacion y evaluacion de proyectos de interven-
cion publicos y privados.

» Practicas en organizaciones, instituciones y empresas.

13.4.2. Plan de Estudios.

Clave Asignatura Cr. Prerrequisito
Primer Trimestre
AHO-101 Orientacién Académica e

Institucional 2
CBM-101 Algebra y Geometria Analitica 5 Resul. Prueba
de Admision
AHC-101 Lengua Espafiola | E
CSSs-101 Ser Humano y Sociedad 4
Electiva de Humanidades 2
17
Segundo Trimestre
AHC-102 Lengua Espaiola Il 4
CBM-102 Calculo Diferencial 5
CBN-101 Ser Humano y Naturaleza 4
AHQ-101 Quehacer Cientifico 4
ING-101 Fundamentos de Tecnologia
de la Informacion 1
18

211



INTEC - DOCUMENTOS X111

Clave Asignatura

Tercer Trimestre

CSG-204  Antropologia Social

CBM-204 Estadistica Descriptiva
INS-200 Informatica en los Negocios
CBM-200  Calculo Integral o Electiva Res

Cuarto Trimestre
CBM-205 Andlisis Estadistico

CSG-201 Historia de la Civilizacién
y Cultura

CSG-209  Psicologia General

Cr.

O

17

4
4

MER-FO1 Electiva de Naturaleza y Ciencia 4

Quinto Trimestre

MER-201 Principios de Mercadotecnia
ADM-201 Principios de Gerencia
CON-211 Contabilidad Financiera |

ECO-201 Principios de Microeconomia

Sexto Trimestre

16

4

17

MER-202 Comportamiento del Consumidor 4

CON-212 Contabilidad Analitica

ECO-202 Principios de Macroeconomia
CSG-208 Investigacion Social

ADM-203 Comunicacion en los Negocios |

272

4

4
4

2

18

Prerrequisito

Caélculo
Diferencial.

Estadistica
Descriptiva

Psicologia Gral
Psicologia Gral

Completado el
primer ciclo
propedéutico

Calculo
Diferencial

Principios de
Mercadotecnia

Contabilidad
Financiera |

Calculo |
Analisis
Estadistico

Principios de
Gerencia



Clave Asignatura
Séptimo Trimestre

MER-301 Logistica y Canales de
Distribucién

MER-F02 Electiva de Humanidades
ADM-202 Conducta Organizacional

CSG-202 Procesos Socio histéricos
Dominicanos

Cr.

4

ADM-204 Comunicacioén en los Negocios Il 2

Octavo Trimestre

MER-302 Investigacién de Mercados |
Distribucion

ADM-302 Métodos Cuantitativos para
Negocios

CON-305 Presupuesto Empresarial

18

4

4

4

ADM-301 Gerencia de Recursos Humanos 4

Noveno Trimestre

MER-303 Mercadeo de Servicios

MER-304  Comunicacion Integrada
de Mercadotecnia

ADM-305 Principios de Finanzas

MER-F03 Electiva Abierta

16

16

MERCADEO

Prerrequisito

Comportamiento
del Consumidor,
Contabilidad
Administrativa.

Principios de
Gerencia

Comunicacién
de Negocios |

Comportamiento
del Consumidor,
Investig. Social

Calc. Integral,
A. Estadistico,
A. de Negocios

Contabilidad
Administrativa

Princ.de Gerencia

Principios de
Mercadotecnia,
Contabilidad de
Negocios Il
Principios de
Mercadotecnia
Presupuesto
Empresarial

Contabilidad
Administrativa.
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Clave Asignatura Cr. Prerrequisito

Décimo Trimestre

MER-305 Mercadeo Internacional 4 Comunicacion
Integrada de
Mercadotecnia

ADM-306 Legislacion Comercial 4

MER-306  Gerencia Estratégica de 4 Comunicacion

Mercado Integrada de

Mercadotecnia
MER-307 Estrategia de Precios
MER-P02  Electiva de Negocios 2
18
Décimo Primer Trimestre
MER-308 Desarrollo de Nuevos Productos 4 Gerencia

Estratégica de
Mercados
MER-309 Gerencia de Ventas 4 Principios de
Mercadotecnia,
Gerencia de
Rec. Humanos
MER-P03 Electiva Abierta 4
MER-P02  Electiva de Negocios 4
16
Décimo Segundo Trimestre
MER-310 Proyecto de Pasantia 5
CHH-302 Etica y Responsabilidad B Desarrollo de
Sacial de
Negocios
Nuevos Prod.
MER-P03  Electiva Abierta 4 170 créditos
aprobados
MER-P02  Electiva de Negocios 4
17
Total de créditos 205
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Electivas
+ Sistema de Informacion de Gerencia
» Estrategia de Precios
» Investigacion de Mercados IT
« E-Marketing Comercio Electronico
* Promocion de Ventas
« Publicidad y Relaciones Publicas
* Taller Especializado de Mercadeo

* Mercadeo de Comercio Mayorista/Detallista.

13.4.3. Descripcion de Asignaturas.

Informatica en los Negocios
INS-200. 5 Creditos Académicos

Prerrequisito: Fundamentos de Tecnologia de Informacion

Contenidos: Ensefia mediante teoria y practica de laborato-
rio, los aspectos generales del manejo de sistemas operativos,
procesadores de textos, hojas electronicas, bases de datos,

generadores de graficos o presentaciones, Internet, entre otros
elementos, asi como también énfasis en los principios y habi-
lidades en programacion usando las herramientas de Visual

Basic.

Principios de Mercadotecnia
MER-201. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Psicologia General.
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Contenidos: Conceptos y topicos de la mercadotecnia, evo-
lucion historica de la mercadotecnia, mercadeo y analisis
de las variables ambientales, segmentacion de mercadeo,
posicionamiento, psicologia del consumidor, sistemas de
informacion de mercadeo y los elementos de la mezcla de
mercadotecnia.

Contabilidad Financiera I
CON-211. 5 Créditos Académicos

Prerrequisito: Haber completado el Ciclo Propedéutico.

Contenidos: Etapas de la Contabilidad, preparacion del ciclo
contable, la ecuacion fundamental de la contabilidad, defini-
cion y significado de activos, pasivos y patrimonio de una
empresa, como gastos e ingresos para determinar la utilidad
o pérdida de un periodo determinado, mediante el analisis y
registro de las transacciones en los diferentes diarios de las
organizaciones.

Principios de Microeconomia
ECO-201. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Calculo Diferencial.

Contenidos: Mercado, economia, demanda, oferta, factores
determinantes de la demanda y oferta, diferentes tipos de
mercados, competencia perfecta, elasticidad precio de la de-
manda, tipos de elasticidad, en sentido general la teoria mi-
croeconomica aplicada a las empresas.

Comportamiento del Consumidor
MER-202. 4 Créditos Académicos
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Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia.

Contenidos: Motivaciones y conductas, mecanismos involu-
crados en la toma de decisiones del consumidor en el proceso
de compra de bienes y servicios, analisis de aspectos como la
psicologia del consumidor como disciplina, el proceso de toma
de decisiones, la personalidad y otros rasgos psicologicos y su
influencia en la decision de compra y seleccion de productos
y marcas, procesos de aprendizaje, la comunicacion y el men-
saje persuasivo, influencia de los grupos sociales, entre otros
temas afines.

Contabilidad Analitica
4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Contabilidad Financiera I.

Contenidos: Costos de las empresas, métodos punto alto y
bajo, regresion y costeo basado en actividades para la toma de
decisiones.

Principios de Macroeconomia
ECO0-202. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Contabilidad Financiera I.

Contenidos: Agregados economicos generales que inciden en
la economia de un pais, consumo, inversion, ahorro, la deman-
da agregada, inflacion y desempleo. la deuda publica, mane-
jo del déficit presupuestario, las cuentas nacionales y medi-
cion de la renta nacional.

Principios de Gerencia
ADM-201. 4 Créditos Académicos
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Prerrequisito: Psicologia General.

Contenidos: Introduccion a las funciones gerenciales basicas
de planeacion, organizacion, direccion y control, cambio orga-
nizacional, estrés, productividad y toma de decisiones.

Comunicacion en los Negocios I
ADM-203. 2 Creéditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Gerencia.

Contenidos: comunicacion de negocios con énfasis en la es-
critura de cartas comerciales, memorandums e informes, re-
coleccion de datos y organizacion de materiales para la pre-
sentacion de reportes, aspectos psicologicos envueltos en las
relaciones modernas de negocio, preparacion de curriculum
vital. Se introduce el estudiante a la comunicacion oral y ma-
nejo del miedo escénico.

Logistica y Canales de Distribucion
MER-301. 4 Creditos Académicos

Prerrequisito: Comportamiento del Consumidor y Contabi-
lidad Administrativa.

Contenidos: Gestion de la distribucion y la logistica dentro

de la estrategia de marketing de una empresa, funciones de los
canales, estructura, seleccion de canales, sistemas y medios de
transporte, analisis de los sistemas de distribucion local e in-
ternacional, estrategias de distribucion, manejo de conflictos,

aspectos legales, merchandising, costos de la distribucion,

optimizacion del transporte, ubicacion y almacenamiento.
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Conducta Organizacional
ADM-202. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Gerencia.

Contenidos: Trabajo en equipo, equipos de trabajo, motiva-
cion, comunicacion, liderazgo, solucion de conflictos y nego-
ciaciones, estructura organizacional, disefio de puesto, poder
y comportamiento politico.

Comunicacion en los Negocios Il
ADM-204. 2 Créditos Académicos

Prerrequisito: Comunicacion en los Negocios 11

Contenidos: Habilidades en reuniones, manejo del tiempo,
habilidad de escuchar y sintetizar, disefio, preparacion y ma-
nejo de ayudas y equipos audiovisuales, la imagen reflejada
por los individuos, el manejo de conversaciones y entrevistas
de trabajo.

Investigacion de Mercado I
MER-305. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Comportamiento del Consumidor, Investiga-
cion Social.

Contenidos: Naturaleza de investigacion de mercado, siste-
mas de informacion en mercadeo, disefio de la investigacion
de mercado, la obtencion de informacion y los tipos de datos,
técnicas de recoleccion de los datos, el muestreo, escalas de
medicion, la investigacion experimental y de campo en
mercadotecnia.
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Meétodos Cuantitativos para Negocios
ADM-302. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Calculo Diferencial, Estadistica I1 e Informa-
tica en los Negocios.

Contenidos: Uso de herramientas matematicas y su aplicacion
a los negocios, analisis de decisiones, utilidad y toma de de-
cisiones, programacion lineal, problemas de transporte, pro-
gramacion de proyectos, administracion de inventario, mode-
los de linea de espera, procesos de Markov, simulacion y

problemas de decisiones y objetivos multiples.

Presupuesto Empresarial
CON-305. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Contabilidad Administrativa.

Contenidos: Plan de utilidades de corto, mediano y largo pla-
zo de las empresas publicas y privadas, tipos de presupuestos
y su importancia, presupuesto de ventas, produccion y de in-
version, los estados financieros proyectados.

Gerencia de Recursos Humanos
ADM-301. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Gerencia.

Contenidos: Conceptos y técnicas de recursos humanos con
énfasis en el conocimiento relevante a la practica de gerencia,
planeacion estratégica de los recursos humanos, sistema de
informacion de RRHH, reclutamiento y seleccion, entrevis-
tas de trabajo, compensacion y beneficios, programas de in-
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centivos, evaluacion de personal, entrenamiento y desarro-
llo, relaciones laborales, consejeria, coaching, plan de carre-
ra y aspectos éticos y legales en recursos humanos.

Mercadeo de Servicios
MER-303. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia y Comunica-
cion en los Negocios I1.

Contenidos: Mercadotecnia al disefio e implementacion de
planes de mercado para organizaciones de servicios, intro-
duccion al mercadeo de servicios, diferencias claves entre
bienes y servicios, analisis de las variables ambientales,
auditorias de mercadotecnia para organizaciones de servi-
cios, segmentacion y disefio de estrategias en el mercado de
servicios.

Comunicacion Integrada de Mercadotecnia
MER-304. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia y Presupuesto
Empresarial

Contenidos: Marco conceptual general sobre la estrategia
de comunicacion y como ésta impacta en el plan de mer-
cadotecnia, analisis de la mezcla de comunicacion: publi-
cidad, promocion de ventas, relaciones publicas, ventas
personales y publicity; discusiones sobre el uso de los me-
dios tradicionales y del Internet, presupuesto de comuni-
cacion y la planeacion y monitoreo de la estrategia gene-
ral de comunicacion.
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Principios de Finanzas
ADM-305. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Contabilidad Administrativa.

Contenidos: Gerencia financiera, modelos de valuacion, ana-
lisis de estado financiero, apalancamiento operacional, apa-
lancamiento financiero, presupuesto de capital, costo y manejo
de capital, de capital.

Gerencia de Ventas
MER-309. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia y Gerencia de Re-
cursos Humanos.

Contenidos: El estudiante desarrolla habilidad para diagnos-
ticar y resolver problemas al nivel gerencial de las ventas,

naturaleza y funciones, asi como el proceso de ventas perso-
nales, disefo y ejecucion de planes de venta, el proceso de la
venta, disefio y administracion de territorios, y la gestion efec-
tiva de una fuerza de ventas.

Mercado Internacional
MER-305. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Comunicacion Integrada de Mercadotecnia.

Contenidos: Aspectos economicos, financieros, culturales, le-
gales, globalizacion, y de logistica que impactan en el merca-
deo internacional; para llevar al estudiante a entender los re-
tos que representa esta rama de la mercadotecnia e identificar
los tipos de analisis e informaciones que son necesarias para
el desarrollo de un plan de mercadeo internacional.
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Gerencia Estratégica de Mercadeo
MER-306. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Comunicacion Integrada de Mercadotecnia.

Contenidos: Planeamiento estratégico y su aplicacion en la
mercadotecnia, planeacion, analisis sectorial, competitivo,

posicionamiento de la organizacion y el producto, toma de
decisiones estratégicas, disefio del plan organizacional y di-
sefio de estrategias. Se analiza el rol de la gerencia de mer-
cadeo en las organizaciones con fines o sin fines de lucro,

mediante el analisis de segmentacion y posicionamiento,

oportunidades y amenazas del mercado, y la gerencia de pro-
ductos y de marcas en las diferentes etapas en la vida de un
producto, asi como las estrategias de mercadeo a seguir en
cada una de ellas a través de la elaboracion de un plan de

mercadeo.

Desarrollo de Nuevos Productos
MER-308. 4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Gerencia Estratégica de Mercadeo.

Contenidos: Desarrollo de nuevos productos, analisis de las
tendencias y necesidades para el desarrollo de un prototipo de
producto, mercados de pruebas y su utilidad en el mercadeo,
la elaboracion de un estudio para evaluar la factibilidad de un
nuevo producto o una extension de linea, mercadeo para el
lanzamiento o introduccion de un producto al mercado.

Proyecto de Pasantia
MER-310. 5 Créditos Académicos

Prerrequisito: Desarrollo de Nuevos Productos
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desarrollo, planificacion y pronostico de ventas, y el desarro-
llo de nuevos productos.

E-Marketing y Comercio Electronico
4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia e Informatica en
los Negocios.

Contenidos: Disefio e implementacion de las estrategias de
la mercadotecnia contemporanea, potencial de la tecnologia
para el manejo y procesamiento de informacion, analisis del
mercado y la toma de decisiones, Internet y el proceso de com-
pray venta de bienes y servicios en el mercado, comercio elec-
tronico: B2B (business to business) y B2C (business to cus-
tomer), la estrategia de marketing “en linea” para una empresa
y los elementos de la mezcla del e-marketing, retos éticos y
legales que representa el e-marketing para la empresa.

Promocion de Ventas
4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Comunicacion Integrada de Mercadotecnia.

Contenidos: Claves sobre las distintas herramientas de pro-
mocion de ventas, ventajas y desventajas de las herramientas
promocionales, desarrollo de un plan promocional, presupues-
to de comunicacion y la mecanica que acompaiia la ejecucion
de dicho plan.

Publicidad y Relaciones Publicas
4 Créditos Académicos

Prerrequisito: Comunicacion Integrada de Mercadotecnia.
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Contenidos: Creacion de anuncios comerciales, su ejecucion
y evaluacion, proceso creativo, planificacion de campaiias pu-
blicitarias, analisis de los principales medios de comunicacion
(TV, laradio, prensa, revistas, Internet), disefio de un plan de
medios, asi como el presupuesto de inversion en medios, re-
laciones publicas, haciendo especial énfasis en el posiciona-
miento e imagen de marca corporativa.

Taller Especializado de Mercadeo
2 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia.

Contenidos: Tendencias mas modernas del mercadeo, mer-
cadeo turistico, politico, ecoldgico, merchandising, marketing
above/below the line, prondsticos y estimacion de demanda,
entre otros.

Mercadeo del Comercio Detallista/Mayorista
2 Créditos Académicos

Prerrequisito: Principios de Mercadotecnia.

Contenidos: Ventas al detalle, estructura del mercado en la
economia al detalle, cambios y tendencias en la venta al deta-
lle, funciones de distribucion, el consumidor al detalle, moti-
vos y factores que influyen en su decision de compra y selec-
cion del establecimiento donde compra, la organizacion del
establecimiento al detalle, organizacion de las mercancias, uso
de la promocion y la publicidad en las ventas al detalle, estra-
tegias de precios, la imagen del establecimiento, control de
compras, control de inventarios.
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