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UNIVERSIDAD AUTONOMA DE BAJA CALIFORNIA
COORDINACION DE FORMACION PROFESIONAL Y VINCULACION UNIVERSITARIA
COORDINACION DE FORMACION BASICA
PROGRAMA DE UNIDAD DE APRENDIZAJE HOMOLOGADA

I. DATOS DE IDENTIFICACION

1.Unidad Académica (s):  Facultad de Ciencias Administrativas
Facultad de Contaduria y Administracion
Facultad de Ciencias Administrativas y Sociales

2. Programa(s) de estudio:(Técnico, Licenciatura (s): _Licenciatura en Informatica. 3. Vigencia del plan: 2009-2
4. Nombre de la Unidad de Aprendizaje: Comercializacion de las TICS. 5. Clave 11878
6.- HC: 2 HL: HT: 1 HPC: HCL: HE: 2 ARERSBD AUTONOMA
7. Ciclo Escolar: 2013-1 \ DE BRIATALIFC A
8. Etapa de formacion a la que pertenece: Terminal P
9. Caracter de la Unidad de Aprendizaje: Obligatoria: X Optativa
10. Requisitos para cursar la Unidad de Aprendizaje: Ninguna
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I. DATOS DE IDENTIFICACION (Continuacién)

Programa (s) de estudio: (Técnico, Licenciatura (s) Licenciatura en Informatica

Nombre de la Unidad de Aprendizaje: Comercializacion de las TICS

HC: 2 HL: HT: 1 HPC: HCL:

Vigencia del plan: 2009-2

Clave: 11878

HE: 2 CR: 5

Firmas Homologadas

Fecha de Elaboracion: 9 de Marzo de2012
Formulé:

Cargo: Subdirector,

M.A. Jorge Morales Garfias(TIJ) / // Vo.Bo. Dr. Daniel Mufioz Zapata /

1.0 :
Facultad de Contaduri /y Aé%lmstracuon Tijuang =
M.T.I.C. David Martinez Orzuna(ENS) S 5 Vo.Bo. M.P. Eva Olivia Martmez Lucero

Cargo: Subdirectora,

Facultad de Ciencias Admvas. y Sociales

I.T.I. Edgard José Maria Burguefio Ochoa(MXL) )XS \ X’Vo Bo. M.A. Ernesto Alonso Pérez Maldonado

Cargo: Subdirector,

Facultad de Ciencias Administrativas, Mexicali
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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Esta materia se encuentra en la etapa terminal, es obligatoria. Tiene como propésito, propiciar en el estudiante la utilizacién de las
tecnologias de informacion en las organizaciones que detonen el crecimiento econémico y optimizacién de recursos. Con visién
creativa y responsabilidad. :

lll. COMPETENCIA (S) DEL CURSO

Aplicar el proceso de comercializacion a través del estudio y analisis de estrategias, utilizando las herramientas conceptuales,
metodoldgicas y técnicas con el fin de disefiar proyectos de comercializacién de las TICS y generacion de planes de distribucion
logistica del bien o producto.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

Presentar un documento donde se sustente las posibles alternativas de un proyecto de comercializacion de TIC asi como la logistica de
los bienes y productos.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Analizar los fundamentos de comercializacién, mediante la aplicacién de un modelo de negocio, para identificar oportunidades

comerciales con responsabilidad, actitud y sentido critico.

Contenido

Unidad I. Fundamentos de comercializacién.
1.1. Deteccion de Necesidades.
1.2. Identificacion de Mercado.
1.3. Identificacion de Fuerzas Competitivas.
1.4. Identificacion de la cadena de Valor Agregado.
1.5. Identificacion de Costos.
1.6. Esquemas financieros publicos y privados.

Duracion 8 horas




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Definir los fundamentos en el entorno econémico de los negocios, mediante la descripcion de los conceptos en un entorno comercial para
identificar un mercado potencial con voluntad, respeto y compromiso

Contenido Duracion 8 horas

Unidad II. Entorno econémico de los negocios.

21. Conceptos de economia, negocios y comercio.
2.2 La economia como flujo circular de ingreso.
233. Micro y Macroeconomia.

24 Elementos Basicos de Oferta y Demanda.

2.5. Clasificacion del comercio.

2.6. Caracteristicas del comercio.

2.7. Responsabilidad de los negocios.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Emplear la distribucion logistica en las organizaciones como soporte de entrega a través de una solucién de negocio identificando los
canales de distribucion comercial, para definir las rutas éptimas de entrega, con responsabilidad, creatividad y ética.

Contenido

Unidad lll. Distribucion logistica.
3.1. Definicién de logistica y distribucion.

3.2. Principios de la distribucion de logistica.
3.3. Identificacion de canales de distribucion.
3.4. Aplicaciones de Distribucion logistica.
3.5. Desarrollo de caso practico.

Duracion 7 horas




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Analizar las alternativas de la direccién de ventas, a través de la estructuracion de un plan estratégico de ventas, para incrementar el éxito
en el cierre de una propuesta comercial de negocio con responsabilidad, honestidad y compromiso.

Contenido
Unidad IV. Direccion de ventas.

4.1. Definicion de Direccion.

4.2. Definicion de ventas.

4.3. Implementacién de la direccion de ventas.
4.4. Definicion de Proceso de Ventas.

4.5. Plan estratégico de largo plazo.

Duracion 7 horas




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Ejecutar la direccién comercial mediante la implementacion de planes estratégicos para la comercializacién de bienes y servicios con
responsabilidad social, voluntad y sentido analitico.

Contenido Duracion 6 horas’

Unidad V. Direccion comercial.
5.1. Explicacion de lo que es la direccion comercial.
5.2. Implementacion de la direcciéon comercial.

5.3. Definicion de caso practico.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Disefiar un proyecto de comercializacion a través de una estrategia de comercializacion para obtener una solucion comercial de negocio,
con honestidad, trabajo en equipo, disciplina y orden.

Contenido Duracion 6 horas

Unidad VI. Comercializacion aplicada a las TIC’s.

6.1 Elaboracion de un proyecto de comercializacionque incorpore TICS.
6.2 Disefio y desarrollo de comercializacién de las TICS
6.3 Implementacion de la comercializacion de las TICS.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Disefiar un proyecto de comercializacion a través de una estrategia de comercializacién internacional obteniendo una solucion de negocio,
con honestidad, trabajo en equipo, disciplina y orden. :

Contenido Duracion 6 horas

Unidad VII. Comercializacion internacional de TIC.

71 Identificar el entorno comercial internacional.
1.2 Consideraciones legales internacionales en términos comerciales. '
7.3. Identificar Aspectos Culturales, Economicos y Geogréficos en el contexto comercial.

7.4. Desarrollo de caso practico.




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de Competencia(s) Descripcion Material de Duracion
Practica Apoyo
1 | Analizar los fundamentos de la Elaborar un diagrama de modelo de | Bibliografia, 3 horas
comercializacion de las TIC's. negocio, que identifique oportunidades | Equipo de
comerciales. cémputo.
2 | Aplicar los fundamentos de la Realizar un cuadro sinéptico con la Bibliografia, 3 horas
comercializacionde las TIC's. clasificacion y las caracteristicas de los Equipo de
sistemas de informacion. cémputo.
3 | Conocer los fundamentos del Realizar una presentacion que contenga Bibliografia, 6 horas
Entorno de los negocios. los tipos de sistemas de informacion que se | Equipo de
pueden encontrar en una organizacion. cémputo,
Proyector para
exponer.
4 | Identificar las alternativas de la distribucion | Elaborar un caso practico donde se Bibliografia, 3 horas
logistica. muestre las ventajas y desventajas Equipo de
seleccionando una de las diferentes cémputo,
alternativas de distribucion logistica. Proyector para
exponer.
5 | Proponer alternativas de la direccion de Analizar una situacion especifica Bibliografia, 6 horas
ventas y direccion comercial. presentada por el profesor, donde se Equipo de
proponga las alternativas de sistemas de computo,
informacién que den apoyo a la Proyector para
problematica. exponer.
6 || Disefar un proyecto de comercializacion. Elaborar una estrategia de comercializacién | Bibliografia, 6 horas
que proponga alternativas a una solucién Equipo de
de negocio. cémputo,

Proyector para
exponer.
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Vil. METODOLOGIA DE TRABAJO

Exposicion por parte del profesor.

Exposicion por parte del alumno
Resolucion de problemas en clase.
Ejercicios extra clase.

e e e it |

Investigacién de temas innovadores relacionados con el contenido

VIIl. CRITERIOS DE EVALUACION

[] Evaluacion parcial de las unidades
[] Participacion activa durante las clases.
[ Exposicién del caso practico.

40%
20%
40%

100%
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IX. BIBLIOGRAFIA

Basica

Complementaria

Los Activos intangibles y sus retos: Horizontes para los préximos

modelos productivos.
Borja Barrutieta,
Editorial Netbiblo, 2011
ISBN: 9788497454865

Marketing, Innovacién y Nuevos Negocios,
Javier Maqueda Lafuente,

Editorial, ESIC, 2010

ISBN: 9788473567169

Bussines Model Generation
Alexander Osterwalder / Yves Pigneur
John Wiley, 2010

ISBN: 0470876417

Electronic Commerce Strategies and Models for
Business-to-Business Trading,

Paul Timmers.

John Wiley / Sons, LTD, 2008

ISBN: 0471498408

La direccion de ventas
Artal Castells Manuel
ESICS, 2006

ISBN: 9788473564489

Direccién comercial
Los instrumentos de Marketing

Club Universitario,2005.
ISBN 9788484542841

NO SE ENCONTRO PUBLICACION RECIENTE:
Administracién :Un enfoque interdisciplinario
Robles Valdés, Gloria.

Pearson Educacién de México S.A. de C.V., 2000
ISBN: 968-444-421-4

Casado Diaz, Ana Belén Parrefio Selva,Josefa Ruiz Conde




