MERCADOS
Cadigo del curso: TI593

Caracter del curso/Metodologia del curso: Teoérico / practico

Breve descripcion del curso: El curso de fundamentos de mercadeo, busca desarrollar en el estudiante la comprension sobre la importancia del
marketing en las organizaciones desde una vision integral que abarque tanto los principios basicos que rigen al marketing tradicional y al digital, y los
sistemas de informacion para le mercado para que de esta manera contribuya en la toma de decisiones y ejecuciones comerciales que hagan a la empresa
mas competitiva logrando de esta manera los objetivos y metas comerciales propuestas.

Objetivo del programa académico: El Programa de Tecnologia Industrial, se ocupa de educar para la vida, formar integralmente personas, educar en la

tecnologia y cofacilitar procesos de conocimiento y de aprendizaje para el actuar de sus egresados en las organizaciones sociales para una sociedad
mejor.

Resultado de aprendizaje del programa académico: El tecnélogo industrial estara en la capacidad de comprender el contexto, tomar decisiones
organizacionales, con pensamiento critico y criterio de responsabilidad social, para la preservacién de la vida y del buen vivir.

Resultado de aprendizaje del nodo (administracion de operaciones y logistica): El Tecndélogo Industrial estara en capacidad para gestionar las ideas,
la comunicacion, la incertidumbre, la variabilidad y la aleatoriedad de las variables del marketing tanto en los entornos micro como macro y aplicar las

herramientas basicas del marketing tanto tradicional como digital para el desarrollo y ejecucién de las estrategias comerciales que ayuden a la conquista,
mantenimiento y fidelizacién de clientes.

Requisitos del curso (Saberes previos): Conocimientos sobre estadistica, principios basicos de economia y administracién, asi como poseer capacidad
critica.
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OTROS RECURSOS
Introduccion al marketing: https://youtu.be/4S3AQ29NdDs

Las 12 unicas maneras de captar clientes, Monica Mendoza, editorial alienta



https://youtu.be/4S3AQ29NdDs

