PROGRAMA DE ESTUDIO

DATOS GENERALES

NOMBRE DEL PROGRAMA EDUCATIVO:

Licenciatura en Comercio Internacional y Aduanas

OBJETIVO DEL PROGRAMA EDUCATIVO:

Formar profesionales con las competencias, capacidades, habilidades y destrezas en el comercio internacional y aduanas que contribuyan al desarrollo econémico nacional e internacional mediante el dominio de herramientas analiticas, practicas y tecnoldgicas actualizadas.

NOMBRE DE LA ASIGNATURA:

Comercializacion Estratégica

CLAVE DE LA ASIGNATURA:

COE-ES

OBJETIVO DE LA ASIGNATURA:

Al completar la asignatura, el alumno sera capaz de manejar la organizacion del area de ventas a través de la aplicacion de fundamentos administrativos, incluyendo la capacitacion de la fuerza de ventas como punto estratégico para el exitoso funcionamiento de las organizaciones.

TOTAL HRS. DEL CUATRIMESTRE:

105

FECHA DE EMISION:

SEPTIEMBRE 2018

UNIVERSIDADES PARTICIPANTES:

Universidad Politécnica Mesoamericana, Universidad Politécnica Metropolitana de Hidalgo, Universidad Politécnica del Golfo de México, Universidad Politécnica del Estado de Guerrero
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