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Asignatura: LIDERAZGO Y ADMINISTRACION POR VALORES

Codigo: 9546 Créditos: 3

Horas semanales de clases: 3 Laboratorio: 0

DESCRIPCION: Durante el curso se integran experiencias, habilidades y caracteristicas
personales para adoptar comportamientos que comuniquen liderazgo. En este proceso se
identifican las actitudes y conductas idoneas para la consolidacion de los lideres
organizacionales, que las llevaran la practica en el ejercicio de sus funciones.

Una parte importante del curso es el analisis del proceso mediante el cual los lideres se
constituyen en creadores de la cultura organizacional y promotores del cambio.

Se enfatiza la relevancia de los procesos humanos de la direccion en el aseguramiento de la
ventaja competitiva de las organizaciones. El curso proporciona los enfoques modernos para
incrementar la competitividad d ellos recursos humanos en el marco de los valores y sabiendo
reconocer las diferentes formas de liderazgo.

Asignatura: ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO ORGANIZACIONAL
Caodigo: 9540 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 0 Laboratorio: O

DESCRIPCION: Se aplican conceptos de las ciencias sociales a la estructura y disefio
organizacional. Se analizan casos para relacionar las teorias con el comportamiento.

Asignatura: TEORIA Y TECNICAS DE DESRROLLO ORGANIZACIONAL
Codigo: 9545 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: Esta clase examina las bases tedricas en el campo del Desarrollo
Organizacional; se cubren intervenciones de cambio a nivel individual, grupal y organizacional,
junto con habilidades de consulta.

Asignatura: GERENCIA DE MERCADEO
Caodigo: 9543 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0



DESCRIPCION: Analisis de los problemas actuales de mercadeo y sus implicaciones relativas
a la mezcla de mercadeo corporativa y los entornos: econémico, social, legal y politico.

Asignatura: ECONOMIA GERENCIAL (SOPORTE PARA LA TOMA DE DECISIONES)
Codigo: 9539 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: La economia es una de las herramientas esenciales para la toma de decisiones
en las organizaciones por lo que se requiere su conocimiento profundo y técnicamente riguroso.
El curso permite fortalecer la base de conocimientos, habilidades, actitudes y valores para
analizar, evaluar y apreciar la problemética de las organizaciones dentro de los procesos de
apertura comercial y globalizacion.

Se aplica el analisis econémico a la toma de decisiones y a la gerencia de negocios;
concentrandose en las areas de produccion y costos, al igual que en la inversion, fijaciéon de
precios, estimacion de demandas y pronosticos econémicos.

Los temas que se abordan en el curso son: equilibrio de mercado y toma de decisiones,
funciones de demanda, ingreso y elasticidades, funciones de produccion y costos, estructuras de
mercado, decisiones de la empresa sobre un grado de integracion vertical, decisiones de la
empresa sobre su nivel de produccion y sobre se grado de diversificacion de productos, la
estructura industrial y el comportamiento estratégico de las empresas, asi como la economia de
la organizacion interna de la empresa.

Asignatura: POLITICAS DE ADMINISTRACION FINANCIERA
Codigo: 9541 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: Se usa el método de instruccion con base a casos para centrarse en problemas
de gerencia financiera corporativa. Se hace énfasis en el analisis de las decisiones financieras y
la formulacion de la politica financiera. EI curso cubre Administracion del capital del trabajo,
creacion del presupuesto de capital y financiamiento. Los topicos especiales incluyen Banca de
Inversién, Fusiones y Adquisiciones y Leasing.

Asignatura: POLITICAS Y ESTRATEGIAS GERENCIALES
Codigo: 9542 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: El curso aborda el tema del desarrollo de la estrategia global y de politicas de
apoyo de la empresa, operando bajo condiciones competitivas desde el punto de vista de la
gerencia general. Se orienta a la mejoria de las habilidades de toma de decisiones, a traves del
analisis de situaciones reales.



Asignatura: MERCADEO INTERNACIONAL
Caodigo: 9550 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio: 0

DESCRIPCION: Durante este curso el profesional podra conocer todos los conceptos y
estrategias que les permitan proyectar empresas Yy productos hacia los mercados
internacionales. La herramienta a utilizar sera el método de casos, analisis de contenidos,
simulaciones, trabajos de investigacion y lecturas:

Introduccidn. El entorno cultural de los mercados globales. Evaluacién de las oportunidades en
el mercado global. Acuerdos comerciales de Panama con otros mercados. Desarrollo de
estrategias globales de marketing. Implementacion de estrategias globales de marketing.

Asignatura: ADMINISTRACION DE VENTAS
Codigo: 9551 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: Relacion de ventas con el logro de planes corporativos. Preparar planes y
presupuesto de ventas. Establecer objetivos y metas. Calcular pronéstico de ventas. Disefio de
perfiles y funciones del equipo de ventas. Reclutamiento, seleccion y capacitacion de los
vendedores. Establecimiento de estandares de desempefio, cuotas, territorios. Analisis del
proceso de ventas. Evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas. Monitoreo del proceso de
ventas. Motivacién y compensacion del equipo de ventas. Remuneracion en las ventas.
Psicologia de ventas. Etica del equipo de ventas. Consultoria en ventas. Negociacion en las
ventas. Herramientas tecnoldgicas de apoyo en las ventas. Retos del mercado.

Asignatura: LOGISTICA Y CANALES DE DISTRIBUCION (OPER. MER.)
Caodigo: 9552 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: El curso de Logistica y Canales de Distribucion esta orientado a brindar a los
estudiantes una vision integral de todos los componentes que intervienen en la gestion logistica
del transporte de mercancias. De igual forma se analizan las diversas funciones que realizan los
actores de la cadena de transporte y la importancia de trabajar en conjunto con el fin de lograr
los objetivos programados:

Actores de la cadena de transporte: Se presentan los diversos personajes involucrados dentro de
las actividades logisticas y el papel que desempefian.

Segmentos de la cadena logistica: Se analizan los diversos segmentos a través de los cuales se
desarrollan las gestiones logisticas de transporte y distribucion.

Tipos de carga y sus caracteristicas: Se conocen los diversos tipos de mercancia a transportar
haciendo énfasis en los requerimientos que permiten mantener en todo momento su integridad y
calidad.



Modalidades de transporte: Se presenta una breve descripcion de las diferentes modalidades de
transporte como lo son el transporte aéreo, maritimo, terrestre y multimodal analizando sus
principales caracteristicas.

Gestiones operativas: Anélisis de los elementos criticos de la operacion como lo son las rutas a
utilizar, las frecuencias disponibles, los itinerarios ofrecidos y las capacidades con los que
cuentan las diversas alternativas de transporte.

Gestion de costos de transporte: Cuantificacion de los diversos costos de la gestion logistica
tanto administrativos y operativos con el fin de poder buscar la rentabilidad de los servicios
logisticos.

Indicadores de desempefio: Se presenta la importancia de evaluar el resultado de las diversas
actividades con el fin de buscar en todo momento una mejora a los procesos.

Asignatura: METODOS AVANZADOS DE INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO
Codigo: 9553 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0

DESCRIPCION: Introduccion. Investigacion de Mercado: Concepto, Clasificacion de la
Investigacion de Mercado. Proceso de Investigacion de Mercados: Definicion del problema,
Desarrollo del enfoque del problema, Formulacién del disefio de Investigacion, Trabajo de
campo o recopilacion de datos, Preparacion y analisis de datos, Elaboracion y Presentacion de
Informe. Desarrollo de Casos: Estos casos ilustran el papel decisivo jugado por la investigacion
de mercados en el disefio e implementacién de programas de marketing exitosos. Fuentes de
Informacion: Fuentes primarios y fuentes secundarios. Disefio de Investigacion: Concepto,
Componentes, Clasificacion, Fuentes potenciales de error. Tipo de Investigacion: Documental,
exploratoria, descriptiva, causal. Técnicas de Recoleccién de Datos: Cuestionario: Definicidn,
funciones, objetivos, componentes. Proceso del disefio del cuestionario: Fases del proceso,
estructura de las preguntas, redaccion de las preguntas, establecimiento del orden de las
preguntas, formateo y caracteristicas fisicas del cuestionario. Medicion de actitudes:
Componentes de las actitudes, procedimientos de medicion y escalas, escalas comparativas,
escalas no comparativas. Prueba piloto: Pre-codificacidn, procedimientos para la prueba piloto.
Trabajo de campo y recopilacion de datos: Proceso de trabajo de campo, administracion de
encuestadores. Fundamento de Muestreo: Conceptos basicos de muestreo, proceso del disefio de
muestreo, técnicas de muestreo, tamafio de la muestra, determinacion del tamafio. Anélisis de
Datos: Preparacion de los datos, estrategia de andlisis de datos. Medicion y Pronostico de la
Demanda: Concepto y terminologia, estimacion de la demanda actual, métodos para el
pronostico de la demanda. Investigacion de Productos, Prueba de Marketing e Investigacion
Publicitaria: Generacion de ideas, desarrollo y prueba de conceptos, Prueba de marketing,
Investigacion de medios, Prueba del texto publicitario.

Asignatura: MERCADOS ACTUALES Y FUTUROS Y CLIENTES
Caodigo: 9623 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 3 Laboratorio:0



DESCRIPCION: Breve historia del Mercado: Origenes, desarrollo, mercado actual.
Conceptos: Mercado, Mercado de competencia pura, oligopolio y monopolio, Enfoque
econdmico, Enfoque de marketing. Clasificacion de los mercados: Niveles de los mercados,
Mercado de consumo, Mercado empresarial, Mercado actual, Mercado futuro. Mercados
Actuales. Mercados Futuros. Segmentacion de Mercado y Posicionamiento: La segmentacion del
mercado, El posicionamiento. Andlisis estratégicos de marketing para el mercado: Estructura
consumo/demanda, la competencia, el micro entorno, el macro entorno. El plan de marketing: El
plan de marketing enfocado al mercado, estudio de variables, la estrategia. Investigacion de
mercado: Investigacion de Mercado como herramienta para conocer el mercado, Investigacion
de mercado cuantitativa, Investigacion de Mercado cualitativa. El cliente: Comportamiento del
cliente, la decisién de compra, clasificacion de los clientes.

Asignatura: TESIS I
Codigo: 9548 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 0 Laboratorio:0

Asignatura: TESIS 11
Caodigo: 9549 Créditos: 3
Horas semanales de clases: 0 Laboratorio:0



