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JUSTIFICACIÓN 
 
A lo largo de la última década, la sociedad en su conjunto se ha visto inmersa en un proceso 
de desarrollo que se ha caracterizado por una dinámica de cambio permanente. Este 
acelerado desarrollo del entorno social, económico y político 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 económicas 
haciendo necesaria la redefinición de las relaciones entre los actores sociales en el entorno 
político, geográfico y económico en un contexto globalizado, resulta absolutamente 
necesario redefinir y adecuar la educación 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 dinámica del cambio misma, que 
les permitan apreciar y entender su propio papel en el proceso y que tengan las 
competencias, las herramientas teóricas y prácticas 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 económico en beneficio de la sociedad. 

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

El presente proyecto de actualización obedece a estas consideraciones estrategias y 
se basa en un detallado y cuidadoso análisis de la problemática y de las necesidades y 
líneas de desarrollo planteadas en el Plan de Desarrollo Estatal, del Plan de Desarrollo 
Institucional y de las experiencias adquiridas en más de una década de trabajo académico y 
de investigación, involucrando en la metodología de análisis participativa a los estudiantes 
egresados, los estudiantes actuales, a académicos de la propia institución así 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 exigirá 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 dinámica y que en el proceso de hacerlo se abra la posibilidad a la 
innovación 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 formación, debe poder 
escoger lo que quiere estudiar y así configurar bajo la tutela del profesor tutor su propio 
desarrollo. 
 
Vinculación universidad empresa como estrategia para hacer significativo el proceso de 
aprendizaje y de adquisición de competencias profesionales a partir de la identificación de 
retos y problemas en el contexto en que se desempeñará profesionalmente. 
 
Multidisciplina para permitir una apreciación integral de la problemática del desarrollo social y 
económico. 
 
Internacionalización del programa como estrategia de calidad y pertinencia en el contexto 
global de la economía y de los mercados incorporando conocimientos y habilidades 
multiculturales apoyándose en alianzas estratégicas e intercambios con universidades y 
profesores de diversas regiones y entornos políticos, sociales y económicos. 
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Dominio del idioma inglés como competencia indispensable en el ejercicio profesional en el 
contexto de los mercados internacionales. 
 
Investigación y extensión como estrategia de aprendizaje y de vinculación 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 gestión empresarial y del desarrollo 
social y económico. 
 
El proyecto es congruente con lo estipulado en el Reglamento de Estudios Técnicos y de 
Licenciatura en cuanto a la actualización periódica de los planes y programas de estudio y 
establece las bases para un proceso permanente de adecuación en tiempo y en forma de 
acuerdo a la dinámica del desarrollo a la que se pretende dar respuesta. 
 
 

OBJETIVO CURRICULAR 
 

Formar profesionistas con amplio dominio de conocimientos teóricos y de habilidades 
prácticas en las áreas de desarrollo y gestión empresarial, incluyendo la  comercialización de 
bienes y servicios tanto en los mercados nacionales como los internacionales, de tal manera 
que su aplicación, bajo un marco de aprovechamiento racional y sustentable de los recursos 
del medio ambiente y en el contexto de la dinámica de cambio que caracteriza a la sociedad 
moderna, les permita contribuir al análisis de las necesidades y a la solución de la 
problemática del desarrollo de las empresas y el comercio de la región convirtiéndose en 
actores dinámicos del desarrollo económico. 
 
 

PERFIL DEL ASPIRANTE 
 

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

Adicionalmente y de preferencia debe tener vocación para el comercio y los 
negocios, disposición para la comunicación, interés en la comercialización nacional e 
internacional, debe ser creativo, orientado al liderazgo y disponer de una actitud asertiva. 

La realización de las actividades contempladas en el programa requiere del gusto por 
la lectura, la aptitud para redactar, la capacidad de análisis y síntesis para la comprensión 
de lecturas, el interés por desarrollar buenas relaciones humanas, el razonamiento lógico y 
numérico para la toma de decisiones estratégicas, la comunicación eficaz en expresión oral, 
el espíritu emprendedor y creativo para la innovación en la solución de problemas, la 
capacidad de trabajar en equipo para el bienestar social con base en valores y principios 
sólidos comunitarios.  
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PERFIL DEL EGRESADO 
 

Como Licenciado en Sistemas Comerciales se habrán adquirido los conocimientos y 
desarrollado las habilidades para cumplir con las siguientes funciones:  
 
• Ser capaz de insertarse en el proceso de desarrollo de sistemas comerciales que 

permitan ofrecer bienes y servicios para la satisfacción de las necesidades del 
consumidor.  

• Implementar alternativas de comercialización a través de estrategias de ventas y de 
negociación que permitan la estabilidad del sistema comercial en beneficio de los 
actores del mismo y de la sociedad en general.  

• Analizar y explorar mercados tanto cuantitativamente en términos de la dimensión de 
la oferta y la demanda, de su ubicación geográfica así como cualitativamente de acuerdo 
a la identificación de las preferencias y características de los consumidores en los 
diversos entornos sociales, culturales y económicos presentes en los mercados. 

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

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

• Desarrollar iniciativas empresariales que basen su competitividad en el manejo de 
nuevas tecnologías de la información y las comunicaciones (NTIC) científicas y 
administrativas. 

• 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 conservación, manejo y utilización responsable de los recursos naturales, 
la equidad y el respeto a la diversidad. 

 
El egresado de Sistemas Comerciales deberá tener la capacidad de autocrítica, deberá 
poder desempeñarse en forma honesta en base a principios éticos y valores que le permitan 
tener una actitud humanista, científica 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 formación son los siguientes: 
 
Valores: • Justicia 
 • Compromiso 
 • Honestidad 
 • Responsabilidad 
 • Solidaridad 
 • Tolerancia 
 • Respeto 
 • Disciplina 
 • Ética 
 • Calidad en el estudio 
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Actitudes • Proactivo 

 • Disposición para la comunicación 

 • Iniciativa 

 • Espíritu emprendedor 

 • Disposición al cuestionamiento crítico 

 • Disposición al trabajo 

 • Disponibilidad a asumir retos 

 • Seguridad en sí mismo 

 • Apertura  al cambio 

  

Habilidades: • Liderazgo 
• Autoaprendizaje 
• Razonamiento crítico 
• Tomar Decisiones 
• Visión 
• Innovación 
• Creatividad 
• Asertividad 
• Planeación  y Organización del Trabajo 
• Trabajo en equipo 
• Investigación 
• Lectura y redacción 
• Análisis y síntesis 
• Comunicación Oral y Escrita en Español 
• Análisis e interpretación de datos 
• Relaciones interpersonales 
• Facilidad del manejo del idioma inglés  
• Manejo de las nuevas tecnologías de la información y 

las comunicaciones (NTIC) 
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ACTIVIDAD PROFESIONAL 

El campo laboral del Licenciado en Sistemas Comerciales es amplio y con una visión 
específica en el área empresarial y de negocios en la cual podrá:   

• Participar en la formulación y desarrollo de nuevas iniciativas empresariales.  

• Colaborar con empresas de cualquier tipo y conformación en las actividades de 
producción y comercialización de bienes y servicios enfocados a los mercados 
nacionales e internacionales.  

• Como consultor para empresas brindando servicios de asesoría en las diferentes 
áreas profesionales que le son propias.  

• En el sector público colaborando en actividades de desarrollo económico y social.  

• Asimismo podrá dedicarse a actividades de investigación y docencia.  
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ORGANIZACIÓN 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 
desempeño profesional.  
 La suma de experiencias de aprendizaje debe proporcionar al alumno una formación 
ética y cultural y debe capacitarlo científica y técnicamente para realizar servicios 
profesionales útiles a la sociedad.  
 
 El programa se diseñó con la siguiente estructura:  
 
1. Asignaturas Generales.  

Forman parte de la oferta educativa que busca proporcionar al estudiante una formación 
integral y multidisciplinaria independientemente del área de estudios seleccionada.  

 
2. Asignaturas Divisionales.  

Tomadas de la oferta de la División de Ciencias Sociales y Económico Administrativas 
con el objetivo de incorporar visiones y enfoques desde diversas perspectivas 
disciplinarias que complementen la formación en el área de negocios.  
 

3. Asignaturas de Concentración Profesional. 
Son aquellas que permiten al estudiante adquirir los conocimientos y habilidades que 
han sido determinadas como el mínimo necesario para lograr la competencia en el 
ejercicio profesional. Entre ellas se encuentran aquellas que por sus contenidos y 
enfoques temáticos 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 marque el entorno. 
 
Las asignaturas optativas podrán ser seleccionadas de la oferta específica que 
estructure el programa de Sistemas Comerciales para dar respuesta a las necesidades 
detectadas en el contexto local y regional. Podrán ser seleccionadas de entre la totalidad 
de la oferta académica de la UQROO para permitir una formación multidisciplinaria si así 
lo plantea el estudiante de acuerdo a sus intereses y podrán también ser seleccionadas 
de la oferta académica de otras instituciones de educación superior en el país o en el 
extranjero.  
Como factor de flexibilidad se ha determinado que hasta el equivalente de 80 créditos 
correspondientes a las asignaturas de Concentración Profesional podrán ser cursadas 
en cualquier institución de educación superior en el país o en el extranjero con las que 
se establezcan alianzas y programas de cooperación e intercambio e inclusive en otras 
que por la compatibilidad de programas y de enfoques metodológicos resulte 
conveniente. En cualquier caso, los estudios realizados en otra institución de educación 
superior deberán ser bajo recomendación del tutor y aprobación de la academia para 
asegurar la transferencia de los créditos correspondientes de acuerdo a la normatividad 
que para ello determine la propia academia. 
 

4. Asignaturas de Apoyo.  
Las asignaturas de apoyo podrán ser seleccionadas de la oferta de cursos en 
actividades culturales y deportivas de la UQROO que será complementada con 
cursos específicamente diseñados para la adquisición de las habilidades 
prácticas y las actitudes señaladas en el perfil del egresado incluyendo en 



 

Sistemas Comerciales 9

forma destacada las áreas de cómputo y manejo de software especializado así 
como el desarrollo de actitudes emprendedoras y de liderazgo.  
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RANGO DE CREDITOS A CUBRIR POR TIPO DE ASIGNATURA 
 

Tipo de Asignatura Número mínimo 
de créditos 

Número máximos 
de créditos 

AG Asignaturas Generales 45 69 

AD Asignaturas Divisionales 18 24 

ACP Asignaturas de Concentración 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 podrá cursar en otra 

institución hasta un 15.3% de los créditos correspondientes a concentración profesional, 

siempre y cuando siga los lineamientos establecidos en el artículo 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 Generación 2001 y anteriores, seguirá vigente el Plan de Estudios 96. La 

totalidad de las asignaturas contempladas en él, serán ofertadas hasta el período de verano del año 2004. 

En los casos de alumnos que por diversos motivos no hubieran concluido sus estudios con la cohorte 

generacional, se analizará cada caso particular en el seno del Consejo Divisional para determinar la 

equivalencia de cursos del Programa 2002 y alternativamente se impartirán cursos del plan anterior o se 

desarrollaran exámenes especiales para permitir la conclusión de sus estudios. 

 

Asignaturas Generales. 
• Lógica 

• Matemáticas  

• Escritura y Comprensión de Textos 

• Seminario de Problemas Regionales 

• Ética 

• Redacción e Investigación Documental 

• Teoría y Practica de la Comunicación 

• Inglés Introductorio 

• Inglés Básico 

• Inglés Pre-Intermedio 

• Inglés Intermedio 
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Asignaturas Divisionales. 

• Metodología de Investigación en Ciencias Sociales 

• Historia y Cultura Regional 

• Problemas Sociales Contemporáneos 

• Introducción al Estudio del Derecho 

 

Asignaturas de Concentración Profesional. 

• Microeconomía 

• Macroeconomía 

• Administración 

• Economía y la Empresa 

• Matemáticas I 

• Contabilidad Básica y Administrativa 

• Matemáticas Financieras 

• Contabilidad de Costos 

• Mercadotecnia  

• Desarrollo Económico Regional 

• Estadística 

• Derecho Mercantil 

• Planeación Estratégica 

• Derecho Fiscal 

• Recursos Humanos 

• Comercio Internacional I 

• Operaciones Bancarias y Financieras 

• Comercio Internacional II 

• Función Financiera y Análisis de los Estados Financieros 

• Análisis y Evaluación de Proyectos 

• Conducta del Consumidor 

• Investigación de Mercados I 

• Investigación de Mercados II 

• Sistemas de Distribución y Transporte 

• Estrategia de Producto 

• Promoción y Publicidad 

• Estrategia de Ventas 
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• Proyecto Empresarial I 

• Proyecto Empresarial II 

• Seminario de Mercadotecnia 

• Inglés para negocios 

• Seminario de Investigación I 

• Seminario de Investigación II 

• Optativa I  de Mercadotecnia 

• Optativa II de Mercadotecnia 

• Optativa I de Administración 

• Optativa II de Administración 

• Inglés para negocios 

 

 

 

Asignaturas de Apoyo 

En este bloque se suman distintos tipos de créditos: 

• Asignaturas impartidas en otras licenciaturas de la UQROO 

• Actividades culturales 

• Actividades deportivas 

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

 
 
 
  
 

ASIGNATURAS GENERALES 
ASIGNATURA CLAVE HT HP C REQUISITOS 
Matemáticas    AG -109 2 3 7  
Escritura y comprensión de Textos    AG -108 2 2 6  
Lógica    AG -107 3 0 6  
Seminario de Problemas Regionales    AG -111 4 0 8 160  créditos 
Ética     AG-110 2 2 6 160  créditos 
Teoría y Práctica de la Comunicación     AG-101 2 2 6  
Redacción e Investigación Documental    AG-102 2 2 6  
Inglés Introductorio     AG-151 0 6 6  
Inglés Básico     AG-152 0 6 6 Inglés Introductorio 
Inglés Pre-Intermedio AG-153 0 6 6 Inglés Básico 
Inglés Intermedio *  AG-154 0 6 6 Inglés Pre-Intermedio 

* Obligatoria 
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ASIGNATURAS DIVISIONALES 
ASIGNATURA CLAVE HT HP C REQUISITOS 
Historia y Cultura Regional AD-110 2 2 6  
Problemas Sociales Contemporáneos AD-107 2 2 6  
Metodología de la Investigación en 
Ciencias Sociales AD- 105 2 2 6  

Introducción al Estudio del Derecho AD-111 2 2 6  
 

ASIGNATURAS DE CONCENTRACIÓN PROFESIONAL 
ASIGNATURA CLAVE HT HP C REQUISITOS 
Estadística ACP- 149 2 2 6  
Administración ACP-146 2 2 6  
Economía y  la Empresa ACP-145 2 2 6  
Matemáticas I (Cálculo y Ecuaciones) ACP-102 2 2 6  
Contabilidad básica y administrativa ACP- 144 2 2 6  
Microeconomía  ACP-107 2 2 6  

Matemáticas financieras ACP-106 2 2 6 Matemáticas I 
 

Contabilidad de Costos ACPSC- 102 2 2 6 Contabilidad básica y 
administrativa 

Macroeconomía  ACP- 111 2 2 6  
Mercadotecnia  ACPSC- 103 2 2 6  
Desarrollo Económico Regional ACP- 147 2 2 6  
Derecho Mercantil ACPSC- 128 2 2 6  
Planeación Estratégica ACPSC- 110 2 2 6  
Conducta del Consumidor ACPSC-129 2 2 6 Mercadotecnia 
Investigación de Mercados I ACPSC-130 2 2 6 Mercadotecnia  
Derecho Fiscal ACPSC- 104 2 2 6  
Función Financiera y Análisis de los 
Estados Financieros ACP-148 2 2 6 Contabilidad básica y 

administrativa 
Comercio Internacional I ACP- 113 2 2 6  

Investigación de Mercados II ACPSC- 131 2 2 6 Investigación de 
Mercados I 

Sistema de Distribución y Transporte ACPSC- 112 2 2 6 Mercadotecnia  

Operaciones Bancarias y Financieras 
 

ACPSC- 106
 

2 2 6 Matemáticas financieras

Estrategia de producto ACPSC- 132
 2 2 6 Mercadotecnia  

Promoción y Publicidad ACPSC- 116 2 2 6 Conducta del 
Consumidor 

Comercio Internacional II ACP- 114 2 2 6 Comercio Internacional I
Estrategia de ventas ACPSC- 133 2 2 6  
Inglés para Negocios ACPSC- 134 2 2 6 Inglés Intermedio 
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Recursos Humanos ACPSC- 135 2 2 6  

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

      

Análisis y Evaluación de Proyectos ACPSC- 137 2 2 6 50% de créditos 
cursados 

Optativa I de Mercadotecnia ACPSC- 140 2 2 6 50 % de créditos 

Optativa I de Administración ACPSC- 143 2 2 6 50 % de créditos 

Proyecto Empresarial II ACPSC- 138 1 8 10 Proyecto Empresarial I 

Seminario de Mercadotecnia ACPSC- 139 2 4 8 Mercadotecnia 

Optativa II de Mercadotecnia ACPSC- 141 2 2 6 50 % de créditos 

Optativa II de Administración ACPSC- 144 2 2 6 50 % de créditos 

Seminario de Investigación I ACPSC- 142 2 2 6 50 % de créditos 

Seminario de Investigación II ACPSC- 145 2 2 6 Seminario de 
Investigación I 
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MAPA CURRICULAR 
 

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

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 común y que habrá 

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

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

de su tutor definirá la ruta crítica de sus estudios. El mapa curricular es una propuesta que 

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

intereses individuales. 

Primer Ciclo  
1. Matemáticas  

2. Administración 

3. Economía y  la Empresa 

4. Historia y Cultura Regional  

5. Escritura y comprensión de Textos  

6. Inglés Introductorio  

 

Segundo Ciclo  
1. Matemáticas I (Calculo y Ecuaciones) 

2. Contabilidad básica y administrativa  

3. Microeconomía  

4. Metodología de la Investigación en Ciencias Sociales  

5. Problemas Sociales Contemporáneos  

6. Inglés Básico 

 

Tercer Ciclo  
1. Matemáticas financieras 

2. Contabilidad de Costos  

3. Macroeconomía  

4. Mercadotecnia  

5. Desarrollo Económico Regional  

6. Inglés Pre-Intermedio 
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Cuarto Ciclo 
1. Estadística  

2. Derecho Mercantil  

3. Recursos Humanos  

4. Conducta del Consumidor  

5. Estrategia de ventas 

6. Inglés Intermedio  

 

Quinto Ciclo 
1. Derecho Fiscal  

2. Función Financiera y Análisis de los Estados Financieros  

3. Comercio Internacional I  

4. Investigación de Mercados I  

5. Sistema  de Distribución y Transporte  

 

Sexto Ciclo 
1. Operaciones Bancarias y Financieras  

2. Estrategia de producto  

3. Promoción y Publicidad  

4. Comercio Internacional II  

5. Investigación de Mercados II 

6. Seminario de Investigación I 

Séptimo Ciclo 

1. Planeación Estratégica 

2. Proyecto Empresarial I  

3. Seminario de Problemas Regionales  

4. Seminario de Investigación II 

5. Optativa I de Mercadotecnia  

6. Optativa I de Administración 

Octavo Ciclo 

1. Proyecto empresarial II 

2. Seminario de Mercadotecnia 

3. Optativa II de Administración 

4. Análisis y Evaluación de Proyectos  
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5. Optativa II de Mercadotecnia  

6. Inglés para Negocios 

REQUISITOS DE TITULACIÓN           

 

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

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

 

Para obtener el título profesional, el estudiante deberá 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 titulación, y cumplir 

con los siguientes requisitos: 

 

a)  Contar con el certificado de terminación de estudios; 

b)  Acreditar la prestación 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 bibliográfico, equipo de cómputo o de laboratorio de 

la Universidad. 

 

 

En cuanto a las modalidades de titulación los que señale el reglamento en el Artículo 100 A.  
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DESCRIPCIÓN DE ASIGNATURAS  

ASIGNATURAS  GENERALES 

 

Escritura y Comprensión de Textos 

Para participar en el desarrollo del estudiante en su formación integral, dentro de un marco 

académico que subraye la importancia de la aplicación práctica del lenguaje en su ejercicio 

profesional. Esto favorecerá la correcta expresión verbal o escribir en forma interdisciplinaria, 

procurando una interpretación 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 aplicación requerida.  

 

Matemáticas 

Este curso proporciona conocimientos para abordar la solución 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 

optimización de funciones sujetas a restricciones lineales. 

 

Seminario de Problemas Regionales 

El seminario se articula mediante grupos interdisciplinarios de 30 personas, que se abocarán 

al análisis de problemas concretos seleccionados por su relevancia especial para el estado. 

La finalidad del seminario es presentar una visión integrada y coherente del problema 

analizado, en la que se haga una ponderación del efecto de este en el desarrollo de la 

región, concluyendo en un trabajo colectivo que contenga la argumentación en que se basan 

las conclusiones y propuestas. 

 

ASIGNATURAS DIVISIONALES 

Inglés Introductorio 

Al finalizar el curso, el alumno habrá adquirido una competencia comunicativa elemental que 

le permitirá desenvolverse en situaciones sencillas de la vida cotidiana utilizando las 

habilidades básicas del idioma.  

 

Inglés Básico 

El alumno ejercitará y continuará desarrollando las habilidades propias para el aprendizaje 

del idioma Inglés entendiendo por éstas la escritura, comprensión auditiva, empleo de 

vocabulario, expresión oral, estructuras gramaticales, entre otras. Los estudiantes aplicarán 
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los conocimientos adquiridos en el aula de acuerdo al nivel básico en situaciones reales tales 

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

 

Inglés Pre-intermedio 

El alumno ejercitará y continuará desarrollando las habilidades propias para el aprendizaje 

del idioma Inglés entendiendo por éstas la escritura, comprensión auditiva, empleo de 

vocabulario, expresión oral, estructuras gramaticales, entre otras. Los estudiantes aplicarán 

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 teórico sobre el quehacer de la historia y su aplicación al ámbito regional. 

Introducción a la historia y cultura de Quintana Roo y la región de la cuenca del Caribe, 

aportándole también una visión del medio geográfico. 

 

Problemas Sociales Contemporáneos 

El curso enfatiza el análisis crítico de los problemas más significativos de nuestra civilización 

y la reflexión sobre alternativas de solución a los problemas planteados. En una segunda 

parte el estudiante identificará diversas interpretaciones sobre la realidad nacional y elabora 

sus propias respuestas a los problemas más importantes del país. Temática: sistemas 

sociales y políticos. Áreas de conflictos. Totalitarismo y democracia. Crisis y cambio social. El 

nuevo orden mundial. México: cultural e identidad nacional. Tradición  y modernización. 

Estado y sistemas político. Sociedad y economía. México ante el mundo. 

 

Metodología de la Investigación en Ciencias Sociales 

Técnicas para hacer entrevistas, encuestas, procesador de texto y hojas de cálculo. Base de 

datos. Trabajo de gabinete (entrevistas, encuestas), dominio de paquetes básicos. Métodos 

y doctrinas del conocimiento, actitud científica, conocimiento popular y la ciencia, tipos y 

formas de investigación documental, estructuración y presentación de los hallazgos. 

Metodologías de la investigación científica. Otras Metodologías de investigación. Bases de la 

investigación social empírica, metodologías de investigación de escritorio. 
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ASIGNATURAS DE CONCENTRACIÓN PROFESIONAL 

 

Area Financiera 

Matemáticas 1 

Proporciona los conocimientos y habilidades para el manejo y análisis de la relación 

funcional entre cantidades variables, haciendo énfasis en los conceptos de cambio o 

variación, razón de cambio, proporcionalidad, estimación y predicción de valores de 

variables, así como en la determinación de funciones que modelan fenómenos de variación 

proporcional.  

 

Estadística 

El curso proporciona los conocimientos y habilidades para el análisis y descripción de datos 

a partir de indicadores base como: las medidas de tendencia central y de dispersión, 

proporciones de subconjuntos en una población, así como técnicas  para la realización de 

inferencias sobre las características de una población a partir de los datos de una muestra, 

de manera que pueda realizar pronósticos cualitativos y cuantitativos sobre los parámetros 

poblacionales, estableciendo el grado de confiabilidad de los mismos.  

 

Función Financiera y Análisis 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 análisis de los Estados Financieros. Informe financiero. 

 

Desarrollo Económico Regional 

Conocimientos generales de la región y el entorno funcional de estudio. Conocimiento de las 

teorías más importantes de desarrollo (regional, nacional). 

 

Operaciones Bancarias y Financieras 

Formas de organización. Valores de negocios. Mercados financieros. Instituciones 

financieras. Mercado de acciones. Tasas de interés. Costos de capital, administración de 

crédito financiamiento a corto y mediano plazo, procesos de interés, apalancamiento. 

Operaciones de banca de inversión. Arrendamiento: tipos, requerimiento, etc. 
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Análisis y Evaluación de Proyectos 

Matemáticas Financieras, técnicas de evaluación de presupuestos de capital, flujos de 

efectivo, análisis de riesgo, costo de capital, punto de equilibrio y apalancamiento. Tipos de 

proyectos (gubernamentales, sectoriales, empresariales, etc.), fases de la evaluación de un 

proyecto (pre factibilidad, factibilidad, estudio de mercado, estudio técnico, estudio jurídico, 

estudio financiero, estudio organizacional). Evaluación ex-post. Punto de equilibrio, análisis 

de riesgo, aplicación de las técnicas de evaluación de presupuesto de capital. Flujo de 

efectivo del proyecto. Análisis de las condiciones regionales  (árbol de problemas, marco 

lógico). 

 

Área Administrativa 

 

Administración 

Desarrollo empresarial, teorías de la empresa Manejo de la cartera de clientes, rotación de 

cuentas por cobrar, análisis de saldos por antigüedad de clientes, establecimiento de limites 

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

 

Economía y la Empresa 

Este curso plantea las bases conceptuales del modelo de cuentas nacionales y del sistema 

económico en su conjunto desde una perspectiva del ámbito que afecta el desarrollo 

empresarial. Introduce al alumno en el contexto global económico desde una perspectiva del 

comportamiento de las principales variables macroeconómicas como resultado del efecto de 

las políticas gubernamentales en México y de sus principales socios comerciales. Este 

análisis en combinación con el conocimiento de los principales conceptos básicos de la teoría 

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 Básica y Administrativa 

Cultura Contable. Marco Conceptual de la contabilidad. Activos: Inversiones de empresas. 

Pasivo y Capital: Fuentes de financiamiento. Análisis y descripción del ciclo contable. 

Aplicación del Ciclo Contable en empresas de servicios y empresas comerciales. 

Preparación de los estados financieros básicos de empresas de servicios y comerciales. 

Análisis de la información financiera para toma de decisiones 
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Contabilidad de Costos 

Naturaleza, concepto y clasificación de la contabilidad de costos. Sistemas de acumulación 

de costos de producción y Estados Financieros. Sistemas de Costeo. Presupuesto Maestro. 

Costos Estándar: establecimientos de estándares. Costos e ingresos relevantes en la toma 

de decisiones a corto plazo. Análisis del punto de equilibrio para la toma de decisiones. 

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

 

 

Planeación Estratégica 

Conocimiento de los conceptos básicos de la planeación y su impacto en la gestión 

empresarial, su filosofía, aplicación y los procesos de evaluación. Integración de tipos y 

niveles de procesos de planeación empresarial en el contexto macroeconómico. Políticas 

públicas de planeación. 

 

Comercio Internacional II 

La materia es teórico-práctica 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 determinación de posibles mercados de exportación en distintos países y 

sus ámbitos y condiciones de negociación y mercadeo, se estudian las formas de penetración al 

mercado internacional, la oferta y demanda de productos en el país de destino, se emplean 

elementos de mercadotecnia internacional, formación del precio, logística, embalaje y 

transporte, seguro, cobro y financiamiento de exportaciones, requisitos administrativos y legales 

en las compraventas. 

 

Recursos Humanos 

Conceptos fundamentales. Planeación de recursos humanos.  Reclutamiento, selección, 

orientación, adiestramiento y desarrollo.  Evaluación, separación, marco legal, motivación.  

Liderazgo.  Organigrama.  Descripción de puestos. Conocer y aplicar medios de 

entrenamiento de vendedores. Desarrollar actitudes positivas de ventas y desarrollar  

autoestima y motivación. Planeación de personal, descripción de puestos, especificación de 

tareas, requisitos de estilo, experiencias, funciones, habilidades y destrezas, 

responsabilidades, salarios y beneficios, legislación laboral,  responsabilidad patronal, plan 

de carreras. Reordenación organizacional, elaboración de organigramas, asignación de 

niveles, análisis y descripción de puestos, tabuladores de sueldos, prestaciones, programas 

de inducción, capacitación, reclutamiento, selección y contratación, vacaciones, prestaciones 

ascensos, productividad, relaciones laborales. 
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Proyecto Empresarial I 

Integrar y aplicar los conocimientos y habilidades adquiridas a lo largo de sus estudios en la 

elaboración en grupo de un proyecto empresarial incluyendo el plan de negocios y el plan de 

mercadotecnia.  Requiere de un enfoque integral al análisis de un problema, en el 

planteamiento de estrategias de desarrollo y los procesos de evaluación y seguimiento y 

análisis de la factibilidad de la propuesta. Debe basarse en el análisis del contexto 

macroeconómico a partir de la consideración de factores externos (economía, mercados, 

medio ambiente, políticas de desarrollo) para diseñar 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 segmentación y 

caracterización del consumidor. 

 

 

 

Proyecto Empresarial II 

Segunda parte del proyecto en la cual se define la estructura operativa de producción, se 

realiza el estudio técnico incluyendo el análisis de costos y definición de precios para concluir 

con el análisis de viabilidad técnica y económico financiera para validar la propuesta. 

 

Area de Derecho y Economía 

 

Microeconomía 

Microeconomía es la materia que mejor describe la conducta humana en términos de eficiencia 

económica desde el ámbito de la producción y el consumo. Su misión principal es la de 

presentar las herramientas del análisis económico para describir las teorías de las decisiones 

individuales en el contexto de la producción y del consumo. Representa en el análisis del 

consumidor la principal teoría para explicar su comportamiento. Describe de que manera estas 

decisiones confluyen en los mercados para formar la demanda y cómo 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 Microeconomía se revisa la organización de los 

mercados y la forma en que determinan los precios. El conocimiento y aplicación de las 

principales herramientas  a través de gráficos y matemáticas permiten analizar algunas trampas 

que se presentan habitualmente en la toma de decisiones. 
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Macroeconomía 

Su objeto dentro del mapa curricular es el de introducir al alumno en la macroeconomía de los 

negocios internacionales. Cómo estas variaciones macroeconómicas nacionales e 

internacionales afectan la actividad empresarial. En este curso se revisan los fundamentos 

básicos teóricos; demanda agregada. Consumo, ingreso. Política fiscal. Mercado de dinero. 

Teoría de la inversión. Oferta y demanda agregadas. Inflación. Déficit público. Crecimiento y 

ciclo económico. Políticas de estabilización. Apertura de la economía, expectativas de los 

agentes económicos. Todo desde una concepción global del conocimiento de los principales 

factores macroeconómicos 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 evolución en la región. Legislación Comercial. Fuentes del Derecho 

Mercantil. Sujetos del Derecho Mercantil. Cosas  Mercantiles: patentes, diseños industriales, 

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

 

Derecho Fiscal 

Introducción al código Fiscal de la federación. Sujetos de las contribuciones. Clasificación de 

las contribuciones. Derechos y obligaciones de los contribuyentes. Facultades de las 

autoridades fiscales. Infracciones y delitos fiscales. Formas de extinción de la obligación 

tributaria. Disposiciones fiscales de personas físicas y personas morales: tramites fiscales 

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

 

Comercio Internacional I 

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 mercancías en todo el 

mundo. Se revisan también los conceptos básicos de la teoría 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, así como las 

políticas arancelarias y no arancelarias y sus efectos sobre el comercio entre países. 

Finalmente se revisan los tratados comerciales vigentes para México, sus efectos y 

oportunidades para el desarrollo empresarial.   
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Área de Mercadotecnia 

 

Mercadotecnia 

La materia es teórico-práctica con objeto de introducir  al estudiante el vocabulario y teorías 

de mercadotecnia con motivo de aplicarlas en un proyecto final. Se analizarán tipos de 

mercados y estrategias de comercialización de productos con respecto a precio, plaza, y 

promoción. Abarcará análisis de negocios, tipos de mercados, análisis de mercados, 

segmentación, selección de segmentos, posicionamiento, como seleccionar mercados. Al 

final del curso los estudiantes deberían saber como la mezcla de producto, precio, plaza, y 

promoción interactúan para tener éxito en el mercado seleccionado.  

 

 

Investigación de Mercados I 

Conocer y aplicar la metodología para la realización de estudios de investigación de 

mercados, mediante un trabajo real de investigación de mercados en el campo, con la 

estructura adecuada para solucionar situaciones de mercadotecnia. Tiene como finalidad 

propiciar en la formación del profesional, amplio dominio de conocimientos teóricos y 

habilidades prácticas en el desarrollo metodológico de una investigación de mercados para 

mejorar las relaciones comerciales o para incrementar las ventas de una empresa. 

Propiciar en la formación del profesional, con amplio dominio de conocimientos teóricos y 

habilidades, en  forma metodológica en investigación de mercados y estudios demográficos 

a fines de buscar soluciones viables. 

Procedimientos y técnicas de obtención de información, diseño, observación, técnicas 

proyectivas, sesiones de grupo, entrevista de profundidad, encuestas, cuestionario, escalas 

de medición de actitudes, experimentación, trabajo de campo, análisis de la información, 

SIM. Como interpretar información: Gráficos, investigaciones de mercado. Análisis de 

resultados, sistema de apoyo a las decisiones. 

 

Investigación de Mercados II 

Función de investigación.  Principios.  Clasificación.  Experimentación de laboratorio y de 

campo.  Análisis estadístico.  Simulación de estudio y clasificación de los agentes, factores.  

Medio ambiente:  jurídico, político, social, tecnológico.  Mercados regionales, externos.   

 

Conducta del Consumidor 

Capacitar al estudiante a saber aplicar la sicología en las relaciones comerciales, para 

superar obstáculos presentados por las relaciones interhumanas, con el fin de cumplir con 
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los objetivos de la empresa. Conducta, naturaleza del individuo y de los grupos, descontento-

conflicto-frustración, liderazgo y problemas sociales. Dimensiones, modelos, evaluación 

perceptual, actitudes y formación de preferencias, de elección, técnicas de diseño de 

productos, procedimientos. Conducta, naturaleza del individuo y de los grupos, descontento-

conflicto-frustración, liderazgo y problemas sociales. Dimensiones, modelos, evaluación 

perceptual, actitudes y formación de preferencias, de elección, técnicas de diseño de 

productos, procedimientos. 

 

Sistemas de Distribución y Transporte 

Funciones del canal de distribución. Objetivos y restricciones del canal.  Identificación, 

selección  y evaluación de los canales de distribución.  Naturaleza de la distribución física-

objetivos.  Pedidos.  Almacenamiento.  Inventarios.  Transporte: elección, áreas geográficas, 

tipos. 

 

 

Estrategia de Producto 

Conocer los conceptos teóricos y prácticos del proceso de desarrollo de productos a partir 

del análisis 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 diseño y desarrollo de productos y 

servicios, la determinación de las características conceptuales y formales de un producto. 

Llevar a cabo el proceso de desarrollo de un producto desde su concepción hasta su 

producción incluyendo los procesos de seguimiento y evaluación en cada etapa. Estándares 

internacionales de clasificación en productos industriales (ISO, DIN).Estándares 

internacionales de clasificación de productos agropecuarios y forestales (P.e. NHLA). 

Estándares internacionales de clasificación en servicios. Normas de diseño ambiental y de 

salud de productos. Categorías, clasificaciones, marca, línea, mezcla, familia, etapas, 

estrategias de extensión, innovación, generación de ideas, creatividad, prueba de concepto, 

viabilidad técnica, lanzamiento al mercado. Ampliación de la línea, mejoramiento del 

producto, segmentación. Desarrollo del mercado, implementación de la mezcla MKT, 

confrontación, conservación, efectos de escala y experiencia, definición y estructura del 

mercado. 

 

Promoción y Publicidad 

Desarrollo de comunicación. Público meta. Respuesta buscada, mensajes y medios. 

Atributos. Evaluación. Retroalimentación. Presupuesto de promoción. Mezcla promocional. 
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Planeación de la comunicación. Decisiones de publicidad: objetivos, presupuesto, mensaje 

medio, evaluación. Promoción de ventas. Relaciones públicas, publicity, publicidad no 

pagada. Planeación de la publicidad, Servicios ofrecen los medios de comunicación, 

estrategias básicas medios, investigación de medios, compra y características, 

componentes, uso de los medios masivos, texto, concepto total, producción de medios, 

diseño de una campaña publicitaria. 

 

Estrategia de Ventas 

Incluirá el proceso de ventas y negociación 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 visión crítica que le de la pauta de tomar decisiones bajo la lógica y ética 

empresarial. Este curso abarcará las fases de las ventas, su organización y el conocimiento 

sobre las habilidades para la negociación en el proceso de las ventas. Es una materia de 

formación teórico-práctica que se pretende realizar de manera estrechamente vinculada con 

procesos reales.  

 

Seminario de Mercadotecnia 

La materia es practica-teórica con énfasis en estudio de casos de mercadotecnia los que 

requerirán aplicación de los conceptos de mercadotecnia con motivo de mejorar la toma de 

decisiones gerenciales con respeto a planeación y implementación de planes de mercadotecnia 

y resolver problemas que la aplicación de teorías de mercadotecnia puedan solucionar. Los 

estudiantes desarrollarán la habilidad de planear y ajustar planes de mercadotecnia aplicando 

conceptos de los 4P´s (producto, precio, plaza, promoción). Las teorías abarcarán 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 aplicará los conocimientos y habilidades adquiridas en los cursos  

de ingles previos para resolver situaciones profesionales en el área de los negocios y el 

comercio internacional. Se pondrá énfasis en la elaboración de documentos comerciales, 

procesos de negociación e intercambio comercial, vocabulario especializado etc. 

 

Optativas I y II de Administración y I y II de Mercadotecnia 

Las asignaturas optativas deben permitir que el estudiante adquiera conocimientos y 

habilidades específicas de acuerdo a sus intereses y necesidades personales. Asimismo, 
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pueden servir como un área de especialización dentro de su formación general. Se proponen 

como posibles materias optativas las siguientes: 

 

• Fundamentos del Comercio electrónico 

• Análisis y Diseño de Sistemas de Comercio electrónico 

• Desarrollo de sitios de comercio electrónico 

• Mercadotécnica Aplicada al comercio electrónico 

• Marco Jurídico y seguridad en el comercio electrónico 

• Mercadotecnia de servicios 

• Economía del Sector turístico 

• Mercadotecnia del turismo 

• Mercadotecnia electoral 

• Medios masivos de comunicación 

• Estrategias de campaña 
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2002 (ajuste inglés 2007 Y 2008) 
 

 C Requisito  C Requisito 
Primer Semestre   Quinto Semestre   
AG-109 Matemáticas 7  ACPSC-104 Derecho Fiscal 6  

ACP-146 Administración 6  ACP-148 Función Finan. Y Análisis 
de Estados Finan. 6 ACP-144 

ACP-145 Economía y la empresa 6  ACP-113 Comercio Internacional   I 6  

AD-110 Historia y Cultura Regional 6  ACPSC-130 Investigación  de 
Mercados I 6 ACPSC-103 

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-102 Matemáticas  I (Calculo y 
Ecuaciones) 7  ACPSC-106 Op. Bancarias y 

Financieras 6 ACP-106 

ACP-144 Contabilidad básica y 
admitiva. 6  ACPSC-132 Estrategia de producto 6 ACPSC-103 

ACP-107 Microeconomía  6  ACPSC-116 Promoción y Publicidad 6 ACPSC-129 
AD-105 Metodología de la 
Investigación 6  ACP-114 Comercio Internacional   

II 6 ACP-113 

AD-107  Problemas  Sociales Cont. 6  ACPSC-131 Investigación de 
Mercados II 6 ACPSC-130 

AG-152 Ingles Básico (2007-03) 
 6 AG-151 ACPSC-140 Optativa I 

(Mercadotecnia) 6 50% 
Créditos 

Tercer Semestre   Séptimo semestre   
ACP-106 Matemáticas Financieras 6 ACP-102 ACPSC-110  Planeación Estratégica 6  

ACPSC-102 Contabilidad de Costos 6 ACP-144 ACPSC-136 Proyecto Empresarial I 10 50% 
Créditos 

ACP-111 Macroeconomía  6  AG-111 Sem. de Problemas 
Regionales  8 160 Créditos

ACPSC-103  Mercadotecnia  6  ACPSC-137 Análisis y Evaluación 
de Proy. 6  

ACP-147  Desarrollo Económico 
Regional 6  ACPSC-143 Optativa I 

(Administración) 6 50% 
Créditos 

AG-153 Pre-intermedio (2007-03) 
 6 AG-152 ACPSC- 142 Seminario de 

Investigación I 6 50% 
Créditos 

Cuarto Semestre   Octavo semestre    
ACP-149 Estadística  6  ACPSC-138 Proyecto Empresarial II 10 ACPSC-136 

ACPSC-128 Derecho Mercantil 6  ACPSC-139 Seminario de 
Mercadotecnia  8 ACPSC-103 

ACPSC-135 Recursos Humanos 6  ACPSC-144 Optativa II 
(Administración) 6 50% 

Créditos

ACPSC-129 Conducta del Consumidor 6 ACPSC-103 ACPSC-141 Optativa II 
(Mercadotecnia) 6 50% 

Créditos

ACPSC-133 Estrategia de Ventas 6  ACPSC-145 Seminario de 
Investigación II 6 50% 

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 Transición 

 
Para lograr el tránsito del Plan de estudios 1996 al Plan de estudios actual, se 

ha establecido la siguiente estructura de equivalencias entre materias de ambos 
planes, así como los criterios que se señalan 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 Lógica  6  No tiene equivalencia  
AG-109 Matemáticas. 7 AG-109 Matemáticas. 7 

AG-108 Escritura y Comprensión 
de Textos. 

6 AG-108 Escritura y Comprensión 
de Textos. 

6 

AG-111 Seminario de Problemas 
Regionales. 

8 AG-111 Seminario de Problemas 
Regionales. 

8 

AG-110 Ética 6  No tiene equivalencia  
 Asignaturas 

Divisionales 
  Asignaturas 

Divisionales 
 

AD-111 Introducción al Estudio del 
Derecho 

6  No tiene equivalencia  

AD-107 Problemas Sociales 
Contemporáneos 

6 AD-107 Problemas Sociales 
Contemporáneos 

6 

AD-105 
Metodología de la 
Investigación en Ciencias 
Sociales. 

 
AD-105 

Metodología de la 
investigación en ciencias 
sociales 

 

AD-110 Historia y Cultura Regional 6 AD-110 Historia y Cultura Regional 6 

AD-106 Introducción a la 
Economía 

6 ACP-145 Economía y la Empresa 6 

 Asignaturas de 
Concentración 

Profesional 

 
 

Asignaturas de 
Concentración Profesional 

 

ACP-103 Procesos Administrativos. 6 ACP-146 Administración 6 

ACP-102 Matemáticas I (Cálculo y 
Ecuaciones) 

6 ACP-102 Matemáticas I (Cálculo y 
Ecuaciones) 

6 

ACP-104 
Matemáticas II 
(Estadística Descriptiva e 
Inferencial) 

6 
ACP-149 Estadística   

6 

ACP-107 Microeconomía.  6 ACP-107 Microeconomía  6 
ACP-111 Macroeconomía. 6 ACP-111 Macroeconomía 6 

ACP-108 Historia Económica 
Mundial. 

6  No tiene equivalencia  

ACP-105 
Introducción a la 
Contabilidad y Análisis de 
Estados Financieros.  

6 
ACP-144 Contabilidad Básica y 

Administrativa 

6 

ACP-106 Matemáticas Financieras 6 ACP-106 Matemáticas Financieras  6 

ACP-109 
Análisis de Estados 
Financieros 

6 
ACP-148 

Función Financiera y 
Análisis de Estados 
Financieros 

6 

ACP-112 Historia Económica de 
México. 

6  No tiene equivalencia  

ACPSC-102 Contabilidad de Costos 6 ACPSC-102 Contabilidad de Costos 6 
ACPSC-103 Mercadotecnia I 6 ACPSC-103 Mercadotecnia  6 



 

Sistemas Comerciales 2

ACP-125 Derecho Mercantil I 6 ACPSC-128 Derecho Mercantil 6 
ACP-110 Econometría. 6  No tiene equivalencia  

ACPSC-127 Econometría Aplicada 6  No tiene equivalencia  
      
      

ACP-113 Comercio Internacional I 6 ACP-113 Comercio Internacional I 6 
ACP-114 Comercio Internacional II 6 ACP-114 Comercio Internacional II 6 

ACPSC-105 Negociación y Mercadeo 6  No tiene equivalencia  

ACPSC-111 Investigación de Mercados 6 ACPSC-130 Investigación de Mercados 
I 

6 

ACPSC-115 Análisis de Mercados 6 ACPSC-131 Investigación de Mercados 
II 

6 

ACPSC-106 Operaciones Bancarias y 
financieras 

6 ACPSC-106 Operaciones Bancarias y 
Financieras 

6 

ACPSC-124 Operación Financiera 
Internacional 

6  No tiene equivalencia  

ACPSC-118 Proyecto de Comercio 
Internacional I 

6 ACPSC-136 Proyecto Empresarial I 10 

ACPSC-122 Proyecto de comercio 
Internacional II 

6 ACPSC-138 Proyecto Empresarial II 10 

ACPSC-110 Planeación Estratégica 6 ACPSC-110 Planeación Estratégica 6 
ACPSC-116 Promoción y Publicidad 6 ACPSC-116 Promoción y Publicidad 6 

ACPSC-113 Psicología de las 
Relaciones Comerciales 

6 ACPSC-129 Conducta del Consumidor 6 

ACPSC-121 Admón. de Recursos 
Humanos 

6 ACPSC-135 Recursos Humanos 6 

ACPSC-108 Desarrollo de Productos 6 ACPSC-132 Estrategia de Productos 6 
ACPSC-109 Administración de Ventas I 6 ACPSC-133 Estrategia de Ventas 6 

ACPSC-114 Administración de Ventas 
II 

6  No tiene equivalencia  

ACPSC-117 Mercadotecnia 
Internacional 

6 ACPSC-139 No tiene equivalencia 8 

ACPSC-126 Seminario Temático 8  No tiene equivalencia  

ACP-115 Seminario de 
Investigación I 

8 ACPSC-142 Seminario de 
Investigación I 

 

ACP-116 Seminario de 
Investigación II 

8 ACPSC-145 Seminario de 
Investigación II 

 

ACPSC-112 Sistema de distribución y 
logística 

6 ACPSC-112 Sistemas de Distribución y 
Transporte 

6 

ACPSC-104 Derecho Fiscal 6 ACPSC-104 Derecho Fiscal 6 

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

a) Examen especial 
b) En esquema tutorial  

Mediante la acreditación de una materia optativa del Plan 2002. En este caso, el Departamento deberá 
establecer la equivalencia y obtener la aprobación del Consejo Divisional.   
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