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JUSTIFICACION

A lo largo de la ultima década, la sociedad en su conjunto se ha visto inmersa en un procesqQ
de desarrollo que se ha caracterizado por una dinamica de cambio permanente. Este
acelerado desarrollo del entorno social, econémico y politico se ha manifestado y ha
impactado a cada sector de la sociedad en su conjunto, a las empresas, a los gobiernos y
cada familia e individuo que los conforma y que se desenvuelve en ellos.

Frente a los acelerados cambios que modifican las estructuras sociales y econémicas
haciendo necesaria la redefinicion de las relaciones entre los actores sociales en el entorno
politico, geografico y econdmico en un contexto globalizado, resulta absolutamente
necesario redefinir y adecuar la educacion superior y los planes de estudio. Los paradigmas
actuales plantean la necesidad de contar con profesionistas que tengan los conocimientos,
las habilidades y las actitudes que les permitan entender la dindmica del cambio misma, que
les permitan apreciar y entender su propio papel en el proceso y que tengan las
competencias, las herramientas teoricas y practicas para enfrentar este reto.

El entorno local es ahora afectado y modificado por factores externos que
reconfiguran las relaciones comerciales exigiendo enfoques y actitudes profesionales,
creativas, ambiciosas, diversas, flexibles e innovadoras, sustentados en la calidad y en la
pertinencia que permitan a las generaciones futuras configurar su propio entorno dando
respuesta a los retos del desarrollo econdmico en beneficio de la sociedad.

Este complejo y dinamico contexto hace necesario que las instituciones de educacion
superior evolucionen y cambien al mismo ritmo y bajo los mismos criterios de creatividad,
innovacion, flexibilidad y calidad necesarios para mantenerse vigentes.

El presente proyecto de actualizacion obedece a estas consideraciones estrategias y
se basa en un detallado y cuidadoso analisis de la problematica y de las necesidades y
lineas de desarrollo planteadas en el Plan de Desarrollo Estatal, del Plan de Desarrollo
Institucional y de las experiencias adquiridas en mas de una década de trabajo académico y
de investigacién, involucrando en la metodologia de andlisis participativa a los estudiantes
egresados, los estudiantes actuales, a académicos de la propia institucién asi como pares de
instituciones similares y a los empresarios que eventualmente aprovechan las capacidades
de los recursos humanos formados en la universidad.

Para que el estudiante pueda adquirir las competencias que exigira su entorno, la

presente propuesta estructurada en un marco de pertinencia-factibilidad incorpora elementos
innovadores como son los siguientes:
Flexibilidad curricular de manera que cada estudiante pueda definir su programa de acuerdo
a sus intereses y a su dindmica y que en el proceso de hacerlo se abra la posibilidad a la
innovacién y sé de respuesta a las necesidades de la sociedad. Un concepto central es el de
considerar que el estudiante debe ser responsable de su propia formacién, debe poder
escoger lo que quiere estudiar y asi configurar bajo la tutela del profesor tutor su propio
desarrollo.

Vinculacién universidad empresa como estrategia para hacer significativo el proceso de
aprendizaje y de adquisicion de competencias profesionales a partir de la identificacion de
retos y problemas en el contexto en que se desempefiara profesionalmente.

Multidisciplina para permitir una apreciacion integral de la problemética del desarrollo social y
econdmico.

Internacionalizacion del programa como estrategia de calidad y pertinencia en el contexto
global de la economia y de los mercados incorporando conocimientos y habilidades
multiculturales apoyandose en alianzas estratégicas e intercambios con universidades y
profesores de diversas regiones y entornos politicos, sociales y econémicos.
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Dominio del idioma inglés como competencia indispensable en el ejercicio profes;opal en lf'_._
contexto de los mercados internacionales. \ o 1 b

Investigacion y extension como estrategia de aprendizaje y de vinculacién con el entorno,
tanto a lo interno de la universidad como con el exterior.

Medio ambiente y sustentabilidad como nuevos paradigmas del desarrollo que se
constituyen ahora como criterios fundamentales en la gestion empresarial y del desarrollo
social y econémico.

El proyecto es congruente con lo estipulado en el Reglamento de Estudios Técnicos y de
Licenciatura en cuanto a la actualizacion periddica de los planes y programas de estudio y
establece las bases para un proceso permanente de adecuacion en tiempo y en forma de
acuerdo a la dinamica del desarrollo a la que se pretende dar respuesta.

OBJETIVO CURRICULAR

Formar profesionistas con amplio dominio de conocimientos tedricos y de habilidades
practicas en las areas de desarrollo y gestién empresarial, incluyendo la comercializacion de
bienes y servicios tanto en los mercados nacionales como los internacionales, de tal manera
que su aplicacién, bajo un marco de aprovechamiento racional y sustentable de los recursos
del medio ambiente y en el contexto de la dinAmica de cambio que caracteriza a la sociedad
moderna, les permita contribuir al andlisis de las necesidades y a la solucién de la
problematica del desarrollo de las empresas y el comercio de la region convirtiendose en
actores dinamicos del desarrollo econémico.

PERFIL DEL ASPIRANTE

Para ser admitido al programa de la Licenciatura de Sistemas Comerciales el aspirante
deberd cumplir con los requisitos establecidos en el Reglamento de Estudios de la
Universidad.

Adicionalmente y de preferencia debe tener vocacion para el comercio y los
negocios, disposicion para la comunicacion, interés en la comercializacion nacional e
internacional, debe ser creativo, orientado al liderazgo y disponer de una actitud asertiva.

La realizacion de las actividades contempladas en el programa requiere del gusto por
la lectura, la aptitud para redactar, la capacidad de andlisis y sintesis para la comprension
de lecturas, el interés por desarrollar buenas relaciones humanas, el razonamiento logico y
numérico para la toma de decisiones estratégicas, la comunicacion eficaz en expresion oral,
el espiritu emprendedor y creativo para la innovacion en la solucion de problemas, la
capacidad de trabajar en equipo para el bienestar social con base en valores y principios
soélidos comunitarios.
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PERFIL DEL EGRESADO
Como Licenciado en Sistemas Comerciales se habran adquirido los conb?:imiehﬁ-t‘bsj_yh
desarrollado las habilidades para cumplir con las siguientes funciones: \

1

) Ser capaz de insertarse en el proceso de desarrollo de sistemas comerciales que
permitan ofrecer bienes y servicios para la satisfaccion de las necesidades del
consumidor.

o Implementar alternativas de comercializacion a través de estrategias de ventas y de

negociacién que permitan la estabilidad del sistema comercial en beneficio de los
actores del mismo y de la sociedad en general.

o Analizar y explorar mercados tanto cuantitativamente en términos de la dimension de
la oferta y la demanda, de su ubicacién geografica asi como cualitativamente de acuerdo
a la identificacion de las preferencias y caracteristicas de los consumidores en los
diversos entornos sociales, culturales y econémicos presentes en los mercados.

o Disefar y desarrollar estrategias de negocios que permitan el desarrollo de bienes y
servicios orientados a la satisfaccion de necesidades de los consumidores en los
mercados regionales, nacionales e internacionales.

) Analizar, diagnosticar y administrar los procesos de gestion de las empresas en
cuanto al sistema comercial en que se insertan generando planes y proyectos en las
areas funcionales que permitan un proceso de mejoramiento continuo de su relacion con
el mercado.

) Desarrollar iniciativas empresariales que basen su competitividad en el manejo de
nuevas tecnologias de la informacién y las comunicaciones (NTIC) cientificas y
administrativas.

o Desarrollar un claro compromiso con el bienestar de los individuos y de la sociedad.

) Desarrollar iniciativas empresariales tomando en cuenta los principios del desarrollo
sustentable, la conservacién, manejo y utilizaciéon responsable de los recursos naturales,
la equidad y el respeto a la diversidad.

El egresado de Sistemas Comerciales debera tener la capacidad de autocritica, debera
poder desempefiarse en forma honesta en base a principios éticos y valores que le permitan
tener una actitud humanista, cientifica y con responsabilidad social.

Los valores y las actitudes que se deben inculcar y que se espera sean asimilados a lo largo
del proceso de formacién son los siguientes:

Valores: e Justicia
Compromiso
Honestidad
Responsabilidad
Solidaridad
Tolerancia

Respeto

Disciplina

Etica

e Calidad en el estudio
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Actitudes e Proactivo

e Disposicion para la comunicacion

e Iniciativa

e Espiritu emprendedor

e Disposicion al cuestionamiento critico
¢ Disposicion al trabajo

e Disponibilidad a asumir retos

e Seguridad en si mismo

e Apertura al cambio

Habilidades: Liderazgo

Autoaprendizaje

Razonamiento critico

Tomar Decisiones

Vision

Innovacion

Creatividad

Asertividad

Planeacién y Organizacion del Trabajo
Trabajo en equipo

Investigacion

Lectura y redaccion

Andlisis y sintesis

Comunicacion Oral y Escrita en Espaiiol
Analisis e interpretacion de datos
Relaciones interpersonales

Facilidad del manejo del idioma inglés
Manejo de las nuevas tecnologias de la informacion y
las comunicaciones (NTIC)

Sistemas Comerciales 6



ACTIVIDAD PROFESIONAL

El campo laboral del Licenciado en Sistemas Comerciales es amplio y con una vision
especifica en el &rea empresarial y de negocios en la cual podré:

) Participar en la formulacién y desarrollo de nuevas iniciativas empresariales.

Colaborar con empresas de cualquier tipo y conformacién en las actividades de
produccion y comercializacion de bienes y servicios enfocados a los mercados
nacionales e internacionales.

. Como consultor para empresas brindando servicios de asesoria en las diferentes
areas profesionales que le son propias.

) En el sector publico colaborando en actividades de desarrollo econémico y social.

) Asimismo podra dedicarse a actividades de investigacion y docencia.
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ORGANIZACION DE LA CARRERA
El programa se basa en principios de flexibilidad curricular orientados a otorgar al estudiante
una mayor gama de alternativas curriculares que respondan a sus intereses y a las
necesidades del entorno; le otorguen mayor responsabilidad sobre el proceso de aprendizaje
y le permitan adquirir los conocimientos, las habilidades y experiencias significativas para su
desempefio profesional.
La suma de experiencias de aprendizaje debe proporcionar al alumno una formacion
ética y cultural y debe capacitarlo cientifica y técnicamente para realizar servicios
profesionales Utiles a la sociedad.

El programa se disefié con la siguiente estructura:

1. Asignaturas Generales.
Forman parte de la oferta educativa que busca proporcionar al estudiante una formacion
integral y multidisciplinaria independientemente del area de estudios seleccionada.

2. Asignaturas Divisionales.
Tomadas de la oferta de la Division de Ciencias Sociales y Econémico Administrativas
con el objetivo de incorporar visiones y enfoques desde diversas perspectivas
disciplinarias que complementen la formacion en el &rea de negocios.

3. Asignaturas de Concentracion Profesional.

Son aquellas que permiten al estudiante adquirir los conocimientos y habilidades que
han sido determinadas como el minimo necesario para lograr la competencia en el
ejercicio profesional. Entre ellas se encuentran aquellas que por sus contenidos y
enfoques tematicos pueden ser compartidas con programas del mismo departamento y
se encuentran las asignaturas optativas que permiten al alumno personalizar,
especializar y enfocar sus estudios de acuerdo a sus intereses personales y a las
necesidades que marqgue el entorno.

Las asignaturas optativas podran ser seleccionadas de la oferta especifica que
estructure el programa de Sistemas Comerciales para dar respuesta a las necesidades
detectadas en el contexto local y regional. Podran ser seleccionadas de entre la totalidad
de la oferta académica de la UQROO para permitir una formacion multidisciplinaria si asi
lo plantea el estudiante de acuerdo a sus intereses y podran también ser seleccionadas
de la oferta académica de otras instituciones de educacién superior en el pais o en el
extranjero.

Como factor de flexibilidad se ha determinado que hasta el equivalente de 80 créditos
correspondientes a las asignaturas de Concentracién Profesional podran ser cursadas
en cualquier institucién de educacion superior en el pais o en el extranjero con las que
se establezcan alianzas y programas de cooperacion e intercambio e inclusive en otras
que por la compatibilidad de programas y de enfoques metodoldgicos resulte
conveniente. En cualquier caso, los estudios realizados en otra institucién de educacién
superior deberan ser bajo recomendacion del tutor y aprobacion de la academia para
asegurar la transferencia de los créditos correspondientes de acuerdo a la nhormatividad
gue para ello determine la propia academia.

4. Asignaturas de Apoyo.
Las asignaturas de apoyo podran ser seleccionadas de la oferta de cursos en
actividades culturales y deportivas de la UQROO que sera complementada con
cursos especificamente disefiados para la adquisicion de las habilidades

practicas y las actitudes sefialadas en el perfil del egresado incluyendo en
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forma destacada las areas de cdmputo y manejo de software espemahza@o asf\ E NO
como el desarrollo de actitudes emprendedoras y de liderazgo.
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RANGO DE CREDITOS A CUBRIR POR TIPO DE ASIGNATURA, [ 17 | “’

Tipo de Asignatura Nl]mero’m_inimo NuUmero [nz_élximoé
de créditos de créditos
AG | Asignaturas Generales 45 69
AD | Asignaturas Divisionales 18 24
ACP | Asignaturas de Concentracion Profesional 232 232
AP | Asignaturas de Apoyo 10* 10*
Total 305 335

* Créditos de apoyo de 10 en adelante

Los créditos totales requeridos son 305, de los cuales el alumno podra cursar en otra
institucion hasta un 15.3% de los créditos correspondientes a concentracién profesional,
siempre y cuando siga los lineamientos establecidos en el articulo 98 del Reglamento de

Estudios Técnicos y de Licenciatura de la UQROO.

NOTA SOBRE EQUIVALENCIAS CON EL PLAN DE ESTUDIOS 96.

Para los casos de alumnos de la Generacion 2001 y anteriores, seguird vigente el Plan de Estudios 96. La
totalidad de las asignaturas contempladas en él, seran ofertadas hasta el periodo de verano del afio 2004.
En los casos de alumnos que por diversos motivos no hubieran concluido sus estudios con la cohorte
generacional, se analizard cada caso particular en el seno del Consejo Divisional para determinar la
equivalencia de cursos del Programa 2002 y alternativamente se impartiran cursos del plan anterior o se

desarrollaran exdmenes especiales para permitir la conclusién de sus estudios.

Asignaturas Generales.
e LOgica
e Mateméticas
e Escritura y Comprension de Textos
¢ Seminario de Problemas Regionales
e Etica
¢ Redaccién e Investigaciéon Documental
e Teoriay Practica de la Comunicacion
e Inglés Introductorio
e Inglés Basico
e Inglés Pre-Intermedio

¢ Inglés Intermedio
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Asignaturas Divisionales.

e Metodologia de Investigacion en Ciencias Sociales

e Historia y Cultura Regional
¢ Problemas Sociales Contemporaneos

e Introduccion al Estudio del Derecho

Asignaturas de Concentracion Profesional.
e Microeconomia
e Macroeconomia
e Administracion
e Economiay la Empresa
e Matemaéticas |
e Contabilidad Basica y Administrativa
e Mateméticas Financieras
e Contabilidad de Costos
e Mercadotecnia
e Desarrollo Econémico Regional
e Estadistica
e Derecho Mercantil
¢ Planeacion Estratégica
e Derecho Fiscal
e Recursos Humanos
e Comercio Internacional |
e Operaciones Bancarias y Financieras
e Comercio Internacional Il
e Funcion Financiera y Analisis de los Estados Financieros
e Andlisis y Evaluacion de Proyectos
¢ Conducta del Consumidor
e Investigacion de Mercados |
¢ Investigacién de Mercados I
e Sistemas de Distribucién y Transporte
o Estrategia de Producto
e Promocién y Publicidad

o Estrategia de Ventas
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e Proyecto Empresarial |
e Proyecto Empresarial I

e Seminario de Mercadotecnia

¢ Inglés para negocios

e Seminario de Investigacion |
e Seminario de Investigacion Il
e Optatival de Mercadotecnia
e Optativa Il de Mercadotecnia
e Optativa | de Administracion
e Optativa Il de Administracion

e Inglés para negocios

Asignaturas de Apoyo
En este bloque se suman distintos tipos de créditos:
e Asignaturas impartidas en otras licenciaturas de la UQROO
e Actividades culturales
e Actividades deportivas

De los 10 créditos de apoyo, todos deberan corresponder a actividades deportivos o
culturales o ser seleccionados de otras PE.

ASIGNATURAS GENERALES

ASIGNATURA CLAVE HT HP C REQUISITOS
Mateméticas AG -109 2 3 7

Escritura y comprension de Textos AG -108 2 2 6

Logica AG -107 3 0 6

Seminario de Problemas Regionales AG -111 4 0 8 160 créditos
Etica AG-110 2 2 6 160 créditos
Teoria y Préactica de la Comunicacion AG-101 2 2 6

Redaccién e Investigacién Documental AG-102 2 2 6

Inglés Introductorio AG-151 0 6 6

Inglés Basico AG-152 0 6 6 Inglés Introductorio
Inglés Pre-Intermedio AG-153 0 6 6 Inglés Bésico
Inglés Intermedio * AG-154 0 6 6 Inglés Pre-Intermedio

* Obligatoria
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ASIGNATURAS DIVISIONALES

ASIGNATURA

Historia y Cultura Regional
Problemas Sociales Contemporaneos
Metodologia de la Investigacion en
Ciencias Sociales

Introduccién al Estudio del Derecho

CLAVE
AD-110
AD-107

AD- 105
AD-111

HT HP

N N NN

N N NN

C

D OO OO

REQUISITOS

ASIGNATURAS DE CONCENTRACION PROFESIONAL

ASIGNATURA

Estadistica

Administracion

Economiay la Empresa
Mateméticas | (Calculo y Ecuaciones)
Contabilidad béasica y administrativa
Microeconomia

Matematicas financieras

Contabilidad de Costos

Macroeconomia
Mercadotecnia

Desarrollo Econémico Regional
Derecho Mercantil

Planeacion Estratégica
Conducta del Consumidor
Investigacion de Mercados |
Derecho Fiscal

Funcion Financiera y Analisis de los
Estados Financieros
Comercio Internacional |

Investigacion de Mercados Il

Sistema de Distribucién y Transporte

Operaciones Bancarias y Financieras

Estrategia de producto

Promocién y Publicidad

Comercio Internacional Il
Estrategia de ventas
Inglés para Negocios

CLAVE
ACP- 149
ACP-146
ACP-145
ACP-102
ACP- 144
ACP-107

ACP-106

ACPSC- 102

ACP- 111
ACPSC- 103
ACP- 147
ACPSC- 128
ACPSC- 110
ACPSC-129
ACPSC-130
ACPSC- 104

ACP-148
ACP- 113
ACPSC-131
ACPSC- 112

ACPSC- 106

ACPSC- 132

ACPSC- 116

ACP-114
ACPSC- 133
ACPSC- 134

HT HP
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2
2 2

C

D OO OO0 OO

D OO O O OO0 O

(o]

(o]

O oo O

REQUISITOS

Matematicas |

Contabilidad béasica y
administrativa

Mercadotecnia
Mercadotecnia

Contabilidad béasica y
administrativa

Investigacion de
Mercados |
Mercadotecnia

Matematicas financieras

Mercadotecnia

Conducta del
Consumidor
Comercio Internacional |

Inglés Intermedio
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Recursos Humanos ACPSC-135 2 2 6

Proyecto Empresarial | ACPSC-136 1 8 10 50 % de créditos

50% de créditos

Analisis y Evaluacion de Proyectos ACPSC- 137 2 2 6 cursados
Optativa | de Mercadotecnia ACPSC-140 2 2 6 50 % de créditos
Optativa | de Administracion ACPSC-143 2 2 6 50 % de créditos
Proyecto Empresarial |l ACPSC-138 1 8 10  Proyecto Empresarial |
Seminario de Mercadotecnia ACPSC-139 2 4 8 Mercadotecnia
Optativa Il de Mercadotecnia ACPSC-141 2 2 6 50 % de créditos
Optativa Il de Administracion ACPSC-144 2 2 6 50 % de créditos
Seminario de Investigacion | ACPSC-142 2 2 6 50 % de créditos
Seminario de Investigacion Il ACPSC-145 2 2 6 Seminario de

Investigacion |
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El mapa curricular se define como la estructura organizativa y secuencial de las asignaturas}

MAPA CURRICULAR | AP

bajo el supuesto de que el estudiante pueda dedicar el cien por ciento de su tiempo a los

estudios. Sin embargo es necesario considerar que esto no es la regla comin y que habra

estudiantes que debido a la necesidad de trabajar no puedan seguir esta secuencia bajo la

intensidad que implica. En esos casos debera considerarse que el estudiante con el apoyo

de su tutor definira la ruta critica de sus estudios. EI mapa curricular es una propuesta que

obedece a consideraciones académicas pero que puede ser adecuado a las necesidades e

intereses individuales.

Primer Ciclo

1.

o gk~ WD

Matematicas

Administracion

Economiay la Empresa

Historia y Cultura Regional
Escritura y comprension de Textos

Inglés Introductorio

Segundo Ciclo

o gk~ w N PE

Mateméticas | (Calculo y Ecuaciones)

Contabilidad basica y administrativa

Microeconomia

Metodologia de la Investigacién en Ciencias Sociales
Problemas Sociales Contemporaneos

Inglés Basico

Tercer Ciclo

o gk e

Matematicas financieras
Contabilidad de Costos
Macroeconomia
Mercadotecnia

Desarrollo Economico Regional

Inglés Pre-Intermedio
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Cuarto Ciclo

1. Estadistica

2. Derecho Mercantil
3. Recursos Humanos
4. Conducta del Consumidor
5. Estrategia de ventas
6. Inglés Intermedio
Quinto Ciclo

1. Derecho Fiscal

2. Funcion Financiera y Analisis de los Estados Financieros
3. Comercio Internacional |
4. Investigacién de Mercados |
5. Sistema de Distribucion y Transporte
Sexto Ciclo

1. Operaciones Bancarias y Financieras
Estrategia de producto
Promocién y Publicidad

Comercio Internacional Il

AN S A

Investigacion de Mercados |l
6. Seminario de Investigacion |
Séptimo Ciclo
1. Planeacion Estratégica
Proyecto Empresarial |
Seminario de Problemas Regionales

Seminario de Investigacion |l

a 0D

Optativa | de Mercadotecnia

6. Optativa | de Administracion
Octavo Ciclo

1. Proyecto empresarial Il
Seminario de Mercadotecnia

Optativa Il de Administracion

w0 N

Analisis y Evaluacion de Proyectos
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5. Optativa Il de Mercadotecnia

6. Inglés para Negocios

REQUISITOS DE TITULACION

Los requisitos de titulacion corresponden a los definidos en el Reglamento de Estudios

Técnicos y de Licenciatura (ARTICULO 100) que establecen que:

Para obtener el titulo profesional, el estudiante debera haber cubierto el total de los créditos
establecidos dentro de los porcentajes definidos en los bloques de asignaturas del plan de
estudios de su carrera, haber aprobado alguna de las modalidades de titulacion, y cumplir

con los siguientes requisitos:

a) Contar con el certificado de terminacién de estudios;
b) Acreditar la prestacion del servicio social obligatorio;

c) Acreditar no adeudos con la Universidad de Quintana Roo por las cuotas o servicios

recibidos;

d) Acreditar no adeudos de material bibliogréafico, equipo de cédmputo o de laboratorio de

la Universidad.

En cuanto a las modalidades de titulacion los que sefale el reglamento en el Articulo 100 A.
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DESCRIPCION DE ASIGNATURAS
ASIGNATURAS GENERALES

Escrituray Comprensién de Textos

Para participar en el desarrollo del estudiante en su formacién integral, dentro de un marco
académico que subraye la importancia de la aplicacién practica del lenguaje en su ejercicio
profesional. Esto favorecerd la correcta expresién verbal o escribir en forma interdisciplinaria,
procurando una interpretacion reflexiva y cualitativa en varios niveles. Desarrollar la habilidad
de buscar textos relevantes al problema, de leerlos, comprenderlos, analizarlos, y de extraer

el contexto requerido en forma concisa para su aplicacion requerida.

Matematicas

Este curso proporciona conocimientos para abordar la solucion de problemas que se
modelan con ecuaciones que se forman a partir de establecer condiciones de
proporcionalidad entre cantidades, que se modelan con sistemas de ecuaciones lineales y de

optimizacioén de funciones sujetas a restricciones lineales.

Seminario de Problemas Regionales

El seminario se articula mediante grupos interdisciplinarios de 30 personas, que se abocaran
al analisis de problemas concretos seleccionados por su relevancia especial para el estado.
La finalidad del seminario es presentar una vision integrada y coherente del problema
analizado, en la que se haga una ponderacién del efecto de este en el desarrollo de la
region, concluyendo en un trabajo colectivo que contenga la argumentacién en que se basan

las conclusiones y propuestas.

ASIGNATURAS DIVISIONALES

Inglés Introductorio

Al finalizar el curso, el alumno habra adquirido una competencia comunicativa elemental que
le permitira desenvolverse en situaciones sencillas de la vida cotidiana utilizando las

habilidades béasicas del idioma.

Inglés Basico
El alumno ejercitard y continuara desarrollando las habilidades propias para el aprendizaje
del idioma Inglés entendiendo por éstas la escritura, comprension auditiva, empleo de

vocabulario, expresion oral, estructuras gramaticales, entre otras. Los estudiantes aplicaran

Sistemas Comerciales 18




como vida diaria, trabajo, escuela, vida social, etc. S

Inglés Pre-intermedio

El alumno ejercitard y continuara desarrollando las habilidades propias para el aprendizaje
del idioma Inglés entendiendo por éstas la escritura, comprensién auditiva, empleo de
vocabulario, expresién oral, estructuras gramaticales, entre otras. Los estudiantes aplicaran
los conocimientos adquiridos en el aula de acuerdo al nivel pre intermedio en situaciones

reales tales como vida diaria, trabajo, escuela, vida social, etc.

Ingles Intermedio
En el nivel intermedio el alumno continua construyendo sus habilidades sobre las bases de
las habilidades comunicativas precisas y fluidas ampliando su dominio gramatical, de

vocabulario y funcional.

Historia y Cultura Regional
Enfoque teorico sobre el quehacer de la historia y su aplicacion al ambito regional.
Introduccién a la historia y cultura de Quintana Roo y la region de la cuenca del Caribe,

aportandole también una vision del medio geografico.

Problemas Sociales Contemporaneos

El curso enfatiza el andlisis critico de los problemas més significativos de nuestra civilizacion
y la reflexion sobre alternativas de solucion a los problemas planteados. En una segunda
parte el estudiante identificara diversas interpretaciones sobre la realidad nacional y elabora
sus propias respuestas a los problemas mas importantes del pais. Temética: sistemas
sociales y politicos. Areas de conflictos. Totalitarismo y democracia. Crisis y cambio social. El
nuevo orden mundial. México: cultural e identidad nacional. Tradicion y modernizacion.

Estado y sistemas politico. Sociedad y economia. México ante el mundo.

Metodologia de la Investigacidén en Ciencias Sociales

Técnicas para hacer entrevistas, encuestas, procesador de texto y hojas de calculo. Base de
datos. Trabajo de gabinete (entrevistas, encuestas), dominio de paquetes basicos. Métodos
y doctrinas del conocimiento, actitud cientifica, conocimiento popular y la ciencia, tipos y
formas de investigacion documental, estructuracién y presentacion de los hallazgos.
Metodologias de la investigacion cientifica. Otras Metodologias de investigacion. Bases de la

investigacion social empirica, metodologias de investigacion de escritorio.
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ASIGNATURAS DE CONCENTRACION PROFESIONAL

Area Financiera

Matematicas 1

Proporciona los conocimientos y habilidades para el manejo y andlisis de la relacion
funcional entre cantidades variables, haciendo énfasis en los conceptos de cambio o
variacion, razén de cambio, proporcionalidad, estimacion y prediccion de valores de
variables, asi como en la determinacion de funciones que modelan fendmenos de variacion

proporcional.

Estadistica

El curso proporciona los conocimientos y habilidades para el andlisis y descripcion de datos
a partir de indicadores base como: las medidas de tendencia central y de dispersion,
proporciones de subconjuntos en una poblacién, asi como técnicas para la realizacién de
inferencias sobre las caracteristicas de una poblacién a partir de los datos de una muestra,
de manera que pueda realizar pronésticos cualitativos y cuantitativos sobre los parametros

poblacionales, estableciendo el grado de confiabilidad de los mismos.

Funcién Financieray Analisis de los Estados Financieros
Naturaleza de las finanzas en las empresas. Estados Financieros. Cambios del poder
adquisitivo de la moneda y sus efectos en los estados financieros. Técnicas del presupuesto

de capital. Técnicas de andlisis de los Estados Financieros. Informe financiero.

Desarrollo Econémico Regional
Conocimientos generales de la region y el entorno funcional de estudio. Conocimiento de las

teorias mas importantes de desarrollo (regional, nacional).

Operaciones Bancarias y Financieras

Formas de organizacion. Valores de negocios. Mercados financieros. Instituciones
financieras. Mercado de acciones. Tasas de interés. Costos de capital, administracion de
crédito financiamiento a corto y mediano plazo, procesos de interés, apalancamiento.

Operaciones de banca de inversiéon. Arrendamiento: tipos, requerimiento, etc.
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Analisis y Evaluacion de Proyectos — e

Matematicas Financieras, técnicas de evaluacién de presupuestos de capital, flujos dé

efectivo, analisis de riesgo, costo de capital, punto de equilibrio y apalancamiento. Tipos de
proyectos (gubernamentales, sectoriales, empresariales, etc.), fases de la evaluacion de un
proyecto (pre factibilidad, factibilidad, estudio de mercado, estudio técnico, estudio juridico,
estudio financiero, estudio organizacional). Evaluacion ex-post. Punto de equilibrio, analisis
de riesgo, aplicacion de las técnicas de evaluacion de presupuesto de capital. Flujo de
efectivo del proyecto. Analisis de las condiciones regionales (arbol de problemas, marco

l6gico).

Area Administrativa

Administracion
Desarrollo empresarial, teorias de la empresa Manejo de la cartera de clientes, rotacion de
cuentas por cobrar, analisis de saldos por antigiiedad de clientes, establecimiento de limites

de crédito a clientes. Desarrollar y evaluar estrategias de ventas.

Economiay la Empresa

Este curso plantea las bases conceptuales del modelo de cuentas nacionales y del sistema
econdémico en su conjunto desde una perspectiva del ambito que afecta el desarrollo
empresarial. Introduce al alumno en el contexto global econémico desde una perspectiva del
comportamiento de las principales variables macroeconémicas como resultado del efecto de
las politicas gubernamentales en México y de sus principales socios comerciales. Este
andlisis en combinacion con el conocimiento de los principales conceptos basicos de la teoria
de las decisiones individuales como oferta y demanda de mercado, costos vs. precios,
inversiones y valores, etc. permiten al alumno explicar y prever algunas razones de cambio en

los negocios.

Contabilidad Basica y Administrativa

Cultura Contable. Marco Conceptual de la contabilidad. Activos: Inversiones de empresas.
Pasivo y Capital: Fuentes de financiamiento. Analisis y descripcion del ciclo contable.
Aplicacion del Ciclo Contable en empresas de servicios y empresas comerciales.
Preparacion de los estados financieros basicos de empresas de servicios y comerciales.

Andlisis de la informacion financiera para toma de decisiones
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Contabilidad de Costos | A i
Naturaleza, concepto y clasificacion de la contabilidad de costos. Sistemas dé"acumutaciii'-f'
de costos de produccion y Estados Financieros. Sistemas de Costeo. Presupuesto Maestroi.‘.]
Costos Estandar: establecimientos de estdndares. Costos e ingresos relevantes en la toma
de decisiones a corto plazo. Andlisis del punto de equilibrio para la toma de decisiones.

Andlisis del costo-volumen-utilidad para la toma de decisiones gerenciales.

Planeacién Estratégica

Conocimiento de los conceptos basicos de la planeacion y su impacto en la gestion
empresarial, su filosofia, aplicacién y los procesos de evaluacion. Integracion de tipos y
niveles de procesos de planeacién empresarial en el contexto macroeconémico. Politicas

publicas de planeacion.

Comercio Internacional Il

La materia es tedrico-practica con objeto de involucrar al estudiante en el proceso de comercio
internacional desde que se genera una oportunidad de mercado. En este curso se analiza la
oferta exportable y la determinacion de posibles mercados de exportacion en distintos paises y
sus ambitos y condiciones de negociacion y mercadeo, se estudian las formas de penetracion al
mercado internacional, la oferta y demanda de productos en el pais de destino, se emplean
elementos de mercadotecnia internacional, formacion del precio, logistica, embalaje y
transporte, seguro, cobro y financiamiento de exportaciones, requisitos administrativos y legales

en las com praventas.

Recursos Humanos

Conceptos fundamentales. Planeaciéon de recursos humanos. Reclutamiento, seleccion,
orientacion, adiestramiento y desarrollo. Evaluacion, separacién, marco legal, motivacion.
Liderazgo.  Organigrama. Descripcibn de puestos. Conocer y aplicar medios de
entrenamiento de vendedores. Desarrollar actitudes positivas de ventas y desarrollar
autoestima y motivacién. Planeacion de personal, descripcion de puestos, especificacion de
tareas, requisitos de estilo, experiencias, funciones, habilidades y destrezas,
responsabilidades, salarios y beneficios, legislacién laboral, responsabilidad patronal, plan
de carreras. Reordenacion organizacional, elaboracién de organigramas, asignacion de
niveles, andlisis y descripcion de puestos, tabuladores de sueldos, prestaciones, programas
de induccion, capacitacion, reclutamiento, seleccion y contratacion, vacaciones, prestaciones

ascensos, productividad, relaciones laborales.

Sistemas Comerciales 22




N

Proyecto Empresarial | = .
Integrar y aplicar los conocimientos y habilidades adquiridas a lo largo de sus estudios en Iat
elaboracion en grupo de un proyecto empresarial incluyendo el plan de negocios y el plan de
mercadotecnia. Requiere de un enfoque integral al andlisis de un problema, en el
planteamiento de estrategias de desarrollo y los procesos de evaluacién y seguimiento y
andlisis de la factibilidad de la propuesta. Debe basarse en el analisis del contexto
macroeconomico a partir de la consideracion de factores externos (economia, mercados,
medio ambiente, politicas de desarrollo) para disefiar acciones en el entorno micro de la
empresa. En la primera parte del curso debe definir el objetivo de la empresa, el producto o
servicio que pretende promover, el mercado al que se orienta incluyendo la segmentacion y

caracterizacion del consumidor.

Proyecto Empresarial Il
Segunda parte del proyecto en la cual se define la estructura operativa de produccion, se
realiza el estudio técnico incluyendo el analisis de costos y definicidn de precios para concluir

con el analisis de viabilidad técnica y econdmico financiera para validar la propuesta.
Area de Derecho y Economia

Microeconomia

Microeconomia es la materia que mejor describe la conducta humana en términos de eficiencia
economica desde el ambito de la produccion y el consumo. Su mision principal es la de
presentar las herramientas del analisis economico para describir las teorias de las decisiones
individuales en el contexto de la produccion y del consumo. Representa en el andlisis del
consumidor la principal teoria para explicar su comportamiento. Describe de que manera estas
decisiones confluyen en los mercados para formar la demanda y como ésta se contrapone, al
efecto de la suma de las decisiones individuales de las empresas de ofrecer sus productos en el
mercado en términos de eficiencia. En Microeconomia se revisa la organizacién de los
mercados y la forma en que determinan los precios. El conocimiento y aplicacién de las
principales herramientas a través de graficos y matematicas permiten analizar algunas trampas

que se presentan habitualmente en la toma de decisiones.
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Macroeconomia AP

Su objeto dentro del mapa curricular es el de introducir al alumno en la macroeconomia-deo

negocios internacionales. COmo estas variaciones macroeconémicas nacionales €
internacionales afectan la actividad empresarial. En este curso se revisan los fundamentos
basicos tedricos; demanda agregada. Consumo, ingreso. Politica fiscal. Mercado de dinero.
Teoria de la inversion. Oferta y demanda agregadas. Inflacion. Déficit publico. Crecimiento y
ciclo econémico. Politicas de estabilizacion. Apertura de la economia, expectativas de los
agentes econdmicos. Todo desde una concepcién global del conocimiento de los principales
factores macroecondmicos que afectan de manera determinante en el presente y futuro de las
empresas, las inversiones y el mercado de valores, las transacciones comerciales y el tipo de

cambio, etc.. Constituye una herramienta fundamental en la toma de decisiones.

Derecho Mercantil
El comercio y su evolucién en la regién. Legislacion Comercial. Fuentes del Derecho
Mercantil. Sujetos del Derecho Mercantil. Cosas Mercantiles: patentes, disefios industriales,

marcas, titulos de crédito y avisos comerciales. Obligaciones y contratos mercantiles.

Derecho Fiscal

Introduccion al cédigo Fiscal de la federacion. Sujetos de las contribuciones. Clasificacion de
las contribuciones. Derechos y obligaciones de los contribuyentes. Facultades de las
autoridades fiscales. Infracciones y delitos fiscales. Formas de extincion de la obligacion
tributaria. Disposiciones fiscales de personas fisicas y personas morales: tramites fiscales

ante instancias de gobierno. Estructura de la Ley del Impuesto Sobre la Renta.

Comercio Internacional |

Esta materia es con objeto de adentrar al futuro profesional en el origen y desarrollo de las
diversas corrientes que han dado lugar al comercio internacional de mercancias en todo el
mundo. Se revisan también los conceptos basicos de la teoria pura del comercio internacional
que permiten al estudiante familiarizarse con el lenguaje del comercio exterior. En este curso se
analiza la balanza de pagos y aspectos monetarios del comercio internacional, asi como las
politicas arancelarias y no arancelarias y sus efectos sobre el comercio entre paises.
Finalmente se revisan los tratados comerciales vigentes para México, sus efectos y

oportunidades para el desarrollo empresarial.
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Area de Mercadotecnia

Mercadotecnia \

La materia es tedrico-practica con objeto de introducir al estudiante el vocabulario y teorias
de mercadotecnia con motivo de aplicarlas en un proyecto final. Se analizaran tipos de
mercados y estrategias de comercializacion de productos con respecto a precio, plaza, y
promocion. Abarcara andlisis de negocios, tipos de mercados, andlisis de mercados,
segmentacion, seleccion de segmentos, posicionamiento, como seleccionar mercados. Al
final del curso los estudiantes deberian saber como la mezcla de producto, precio, plaza, y

promocion interactuan para tener éxito en el mercado seleccionado.

Investigacion de Mercados |

Conocer y aplicar la metodologia para la realizacion de estudios de investigacion de
mercados, mediante un trabajo real de investigacion de mercados en el campo, con la
estructura adecuada para solucionar situaciones de mercadotecnia. Tiene como finalidad
propiciar en la formacién del profesional, amplio dominio de conocimientos teoricos y
habilidades practicas en el desarrollo metodoldgico de una investigacion de mercados para
mejorar las relaciones comerciales o para incrementar las ventas de una empresa.

Propiciar en la formacién del profesional, con amplio dominio de conocimientos teéricos y
habilidades, en forma metodolégica en investigacion de mercados y estudios demogréaficos
a fines de buscar soluciones viables.

Procedimientos y técnicas de obtenciéon de informacién, disefio, observacién, técnicas
proyectivas, sesiones de grupo, entrevista de profundidad, encuestas, cuestionario, escalas
de medicién de actitudes, experimentacion, trabajo de campo, analisis de la informacion,
SIM. Como interpretar informaciéon: Graficos, investigaciones de mercado. Analisis de

resultados, sistema de apoyo a las decisiones.

Investigacion de Mercados Il
Funcion de investigacion. Principios. Clasificacion. Experimentacion de laboratorio y de
campo. Analisis estadistico. Simulacién de estudio y clasificacion de los agentes, factores.

Medio ambiente: juridico, politico, social, tecnolégico. Mercados regionales, externos.

Conducta del Consumidor
Capacitar al estudiante a saber aplicar la sicologia en las relaciones comerciales, para

superar obstaculos presentados por las relaciones interhumanas, con el fin de cumplir con
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perceptual, actitudes y formacién de preferencias, de eleccion, técnicas de disefio dé]

productos, procedimientos. Conducta, naturaleza del individuo y de los grupos, descontento-
conflicto-frustracion, liderazgo y problemas sociales. Dimensiones, modelos, evaluacién
perceptual, actitudes y formacién de preferencias, de eleccion, técnicas de disefio de

productos, procedimientos.

Sistemas de Distribucién y Transporte

Funciones del canal de distribucién. Objetivos y restricciones del canal. Identificacion,
seleccidén y evaluacion de los canales de distribucion. Naturaleza de la distribucion fisica-
objetivos. Pedidos. Almacenamiento. Inventarios. Transporte: eleccion, areas geograficas,

tipos.

Estrategia de Producto

Conocer los conceptos teoricos y practicos del proceso de desarrollo de productos a partir
del andlisis de las demandas del mercado y las estrategias de respuesta de la empresa.
Entender el concepto de ciclo de vida del producto y conocer las etapas y estrategias de su
desarrollo. Adquirir habilidades para el proceso de disefio y desarrollo de productos y
servicios, la determinacion de las caracteristicas conceptuales y formales de un producto.
Llevar a cabo el proceso de desarrollo de un producto desde su concepcidn hasta su
produccion incluyendo los procesos de seguimiento y evaluacion en cada etapa. Estandares
internacionales de clasificacion en productos industriales (ISO, DIN).Estandares
internacionales de clasificacion de productos agropecuarios y forestales (P.e. NHLA).
Estandares internacionales de clasificacion en servicios. Normas de disefio ambiental y de
salud de productos. Categorias, clasificaciones, marca, linea, mezcla, familia, etapas,
estrategias de extensién, innovacion, generacion de ideas, creatividad, prueba de concepto,
viabilidad técnica, lanzamiento al mercado. Ampliacion de la linea, mejoramiento del
producto, segmentacién. Desarrollo del mercado, implementacion de la mezcla MKT,
confrontacion, conservacion, efectos de escala y experiencia, definicion y estructura del

mercado.

Promocion y Publicidad
Desarrollo de comunicacion. Publico meta. Respuesta buscada, mensajes y medios.

Atributos. Evaluacion. Retroalimentacion. Presupuesto de promociéon. Mezcla promocional.
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medio, evaluacion. Promocién de ventas. Relaciones publicas, publicity, 'bublit:idad-""'

pagada. Planeacion de la publicidad, Servicios ofrecen los medios de comunicacion,

estrategias basicas medios, investigacion de medios, compra Yy caracteristicas,
componentes, uso de los medios masivos, texto, concepto total, produccion de medios,

disefio de una campaiia publicitaria.

Estrategia de Ventas

Incluira el proceso de ventas y negociacion para enfrentar la competencia en los mercados.
La materia tiene como finalidad propiciar que el alumno conozca y domine el marco de las
actividades de ventas de bienes y servicios, tanto nacionales como internacionales para
desarrollarle una vision critica que le de la pauta de tomar decisiones bajo la l6gica y ética
empresarial. Este curso abarcara las fases de las ventas, su organizacion y el conocimiento
sobre las habilidades para la negociaciéon en el proceso de las ventas. Es una materia de
formacion teérico-practica que se pretende realizar de manera estrechamente vinculada con

procesos reales.

Seminario de Mercadotecnia

La materia es practica-tedrica con énfasis en estudio de casos de mercadotecnia los que
requeriran aplicacion de los conceptos de mercadotecnia con motivo de mejorar la toma de
decisiones gerenciales con respeto a planeacion y implementacion de planes de mercadotecnia
y resolver problemas que la aplicacion de teorias de mercadotecnia puedan solucionar. Los
estudiantes desarrollaran la habilidad de planear y ajustar planes de mercadotecnia aplicando
conceptos de los 4P’s (producto, precio, plaza, promocion). Las teorias abarcaran conceptos
del proceso de mercadotecnia como parte del sistema del negocio en general y manejo del

proceso de mercadotecnia en particular.

Inglés para negocios

En este curso el alumno aplicar4 los conocimientos y habilidades adquiridas en los cursos
de ingles previos para resolver situaciones profesionales en el area de los negocios y el
comercio internacional. Se pondra énfasis en la elaboracion de documentos comerciales,

procesos de negociacion e intercambio comercial, vocabulario especializado etc.

Optativas |y Il de Administracion y | y Il de Mercadotecnia
Las asignaturas optativas deben permitir que el estudiante adquiera conocimientos y

habilidades especificas de acuerdo a sus intereses y necesidades personales. Asimismo,
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pueden servir como un area de especializacion dentro de su formacion general. Se Q‘rbpf)ﬁé‘tff A
como posibles materias optativas las siguientes: e

e Fundamentos del Comercio electrénico

e Analisis y Disefio de Sistemas de Comercio electronico

e Desarrollo de sitios de comercio electrénico

¢ Mercadotécnica Aplicada al comercio electrénico

¢ Marco Juridico y seguridad en el comercio electrénico

e Mercadotecnia de servicios

e Economia del Sector turistico

e Mercadotecnia del turismo

e Mercadotecnia electoral

e Medios masivos de comunicacién

e Estrategias de campaiia
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ACADEMIA

ORGANO DE DIFUSION DE LA DIVISION
B CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICO ADMINISTRAT

MAPA CURRICULAR

SISTEMAS COMERCIALES

2002 (ajuste Ingles 2007 Y 2008)

@ ) Qy

@riveTsatio T g

C |Requisito C |Requisito
Primer Semestre Quinto Semestre
AG-109 Matematicas 7 ACPSC-104 Derecho Fiscal 6
ACP-146 Administracion 6 ACP-148 Funcion Finan. Y Analisis | & scp 144
de Estados Finan.
ACP-145 Economia y la empresa 6 ACP-113 Comercio Internacional 1| 6
AD-110 Historia y Cultura Regional | 6 ACPSC-130 Investigacion  de 6 ACPSC-103
Mercados |
AG-108 Escritura 'y Comp. de Textos | 6 ACPSC-112 Sist. De Dist. y Transp.| 6 |ACPSC103
AG-151 Ingles Introductorio (2007-03) 6
Segundo Semestre Sexto Semestre
ACP-1_02 Mateméticas | (Calculoy 7 A_CPSC_—106 Op. Bancarias y 6 ACP-106
Ecuaciones) Financieras
ACP-144 Contabilidad basica y 6 ACPSC-132 Estrategia de producto | 6 |ACPSC-103
admitiva.
ACP-107 Microeconomia 6 ACPSC-116 Promocién y Publicidad| 6 |ACPSC-129
AD-10_5 Mg?odologla de la 6 ACP-114 Comercio Internacional 6 ACP-113
Investigacion 11
AD-107 Problemas Sociales Cont. | 6 ACPSC-131 Investigacion de 6 ACPSC-130
Mercados Il
AG-152 Ingles Basico (2007-03) ACPSC-140 Optativa | 50%
6 AG-151 i 6 o
(Mercadotecnia) Créditos
Tercer Semestre Séptimo semestre
ACP-106 Matematicas Financieras 6 |ACP-102  |ACPSC-110 Planeacion Estratégica| 6
[0)
ACPSC-102 Contabilidad de Costos 6 |ACP-144  ACPSC-136 Proyecto Empresarial | | 10 ?:(r)é/((j)itos
ACP-111 Macroeconomia 6 AG'.lll Sem. de Problemas 8 160 Créditos
Regionales
ACPSC-103 Mercadotecnia 6 ACPSC-137 Analisis y Evaluacion 6
de Proy.
ACP-147 Desarrollo Econémico 6 ACPSC-143 Optativa | 6 50%
Regional (Administracion) Créditos
AG-153 Pre-intermedio (2007-03) ACPSC- 142 Seminario de 50%
6 |AG-152 L 6 -
Investigacion | Créditos
Cuarto Semestre Octavo semestre
ACP-149 Estadistica 6 ACPSC-138 Proyecto Empresarial 11| 10 ACPSC-136
ACPSC-128 Derecho Mercantil 6 ACPSC-139 Seminario de 8 IACPSC-103
Mercadotecnia
- i [0)
ACPSC-135 Recursos Humanos 6 ACPS.C .144 Op tativa Il 6 SO,A).
(Administracion) Créditos
- i 0,
ACPSC-129 Conducta del Consumidor | 6 ACPSC-103 A¢PSC-141 Optativall 6 0%
(Mercadotecnia) Créditos
- i I 0,
ACPSC-133 Estrategia de Ventas 6 (\CPSC-145 Seminario de 6 20%
Investigacion 11 Créditos
AG-154 Intermedio (2007-03) 6 |AG-153 ACPSC-134 Ingles para Negocios 6 |AG-154
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LICENCIATURA EN SISTEMAS COMERCIALES
Periodo de Transicion

Para lograr el transito del Plan de estudios 1996 al Plan de estudios actual, se
ha establecido la siguiente estructura de equivalencias entre materias de ambos
planes, asi como los criterios que se sefialan al final de la misma.

Propuesta de equivalencias entre los planes de estudio 1996 y 2002

Clave Plan 1996 Créditos | Clave Plan 2002 Créditos
Asignaturas Generales Asignaturas Generales
AG-107 Logica 6 No tiene equivalencia
AG-109 Matematicas. 7 AG-109 Matematicas. 7
AG-108 Escritura y Comprensién 6 AG-108 Escritura y Comprensién 6
de Textos. de Textos.
AG-111 Sem_inario de Problemas 8 AG-111 Seminario de Problemas 8
Regionales. Regionales.
AG-110 Etica 6 No tiene equivalencia
Asignaturas Asignaturas
Divisionales Divisionales
AD-111 Introduccion al Estudio del 6 No tiene equivalencia
Derecho
AD-107 Problemas §ociales 6 AD-107 Problemas §ociales 6
Contemporaneos Contemporaneos
Metodologia de la Metodologia de la
AD-105 Investigacion en Ciencias AD-105 investigacion en ciencias
Sociales. sociales
AD-110 Historia y Cultura Regional 6 AD-110 Historia y Cultura Regional 6
AD-106 Introducfmon ala 6 ACP-145 Economia y la Empresa 6
Economia
Asignaturas de Asignaturas de
Concentracion Concentracién Profesional
Profesional
ACP-103 | Procesos Administrativos. 6 ACP-146 | Administracion 6
ACP-102 Mateméticas | (Célculo y 6 ACP-102 Mateméticas I (Célculo y 6
Ecuaciones) Ecuaciones)
Matematicas 11 6 6
ACP-104 | (Estadistica Descriptiva e ACP-149 | Estadistica
Inferencial)
ACP-107 | Microeconomia. 6 ACP-107 | Microeconomia 6
ACP-111 | Macroeconomia. 6 ACP-111 | Macroeconomia 6
ACP-108 HIStor.'a Economica 6 No tiene equivalencia
Mundial.
Introduccion a la 6 . L . 6
ACP-105 | Contabilidad y Andlisis de ACP-144 | Contabilidad Basica y
) . Administrativa
Estados Financieros.
ACP-106 | Matematicas Financieras 6 ACP-106 | Matematicas Financieras 6
Analisis de Estados 6 Funcién Financiera y 6
ACP-109 | Financieros ACP-148 | Andlisis de Estados
Financieros
ACP-112 H|§tc_)r|a Econdmica de 6 No tiene equivalencia
México.
ACPSC-102 | Contabilidad de Costos 6 ACPSC-102 | Contabilidad de Costos 6
ACPSC-103 | Mercadotecnia | 6 ACPSC-103 | Mercadotecnia 6
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ACP-125 | Derecho Mercantil | 6 ACPSC-128 | Derecho Mercantil \
ACP-110 | Econometria. 6 No tiene equivalencia
ACPSC-127 | Econometria Aplicada 6 No tiene equivalencia
ACP-113 | Comercio Internacional | 6 ACP-113 | Comercio Internacional | 6
ACP-114 | Comercio Internacional Il 6 ACP-114 | Comercio Internacional Il 6
ACPSC-105 | Negociacion y Mercadeo 6 No tiene equivalencia
ACPSC-111 Investigacion de Mercados 6 ACPSC-130 :nvestlgamon de Mercados 6
ACPSC-115 Andlisis de Mercados 6 ACPSC-131 :rvestlgamon de Mercados 6
ACPSC-106 C_)pera_cmnes Bancarias y 6 ACPSC-106 O_peraqones Bancarias y 6
financieras Financieras
ACPSC-124 Operacpn Financiera 6 No tiene equivalencia
Internacional
acpsc-11g | Provecto de Comercio ® | AcPsc-136 | Proyecto Empresarial | 10
Internacional |
ACPSC-122 | Provecto de comercio ® | Acpsc-138 | Proyecto Empresarial 1 10
Internacional 11
ACPSC-110 | Planeacion Estratégica 6 ACPSC-110 | Planeacion Estratégica 6
ACPSC-116 | Promocién y Publicidad 6 ACPSC-116 | Promocién y Publicidad 6
ACPSC-113 P3|colpg|a de las . 6 ACPSC-129 | Conducta del Consumidor 6
Relaciones Comerciales
ACPSC-121 Admon. de Recursos 6 ACPSC-135 | Recursos Humanos 6
Humanos
ACPSC-108 | Desarrollo de Productos 6 ACPSC-132 | Estrategia de Productos 6
ACPSC-109 | Administracién de Ventas | 6 ACPSC-133 | Estrategia de Ventas 6
ACPSC-114 IAIdmlnlstramon de Ventas 6 No tiene equivalencia
Acpsc-117 | Mercadotecnia ® | ACPSC-139 |No tiene equivalencia 8
Internacional
ACPSC-126 | Seminario Tematico 8 No tiene equivalencia
ACP-115 Semlnfarlo _(?e 8 ACPSC-142 Semlnarlo _Qe
Investigacion | Investigacion |
ACP-116 Semlnfarlo _(?e 8 ACPSC-145 Semlnarlo _Qe
Investigacion Il Investigacion Il
ACPSC-112 Slst’er_na de distribucion y 6 ACPSC-112 Sistemas de Distribucién y 6
logistica Transporte
ACPSC-104 | Derecho Fiscal 6 ACPSC-104 | Derecho Fiscal 6

Para las materias del Plan 1995 que no exista equivalencia, los estudiantes podran
acreditarlas mediante las siguientes opciones:

a) Examen especial

b) En esquema tutorial
Mediante la acreditacién de una materia optativa del Plan 2002. En este caso, el Departamento debera
establecer la equivalencia y obtener la aprobacion del Consejo Divisional.
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