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Nombre completo:
CdédigodelalES:
CategoriadelalES:
Tipo definanciamiento:

Siglas:

Ubicacion dela Sede Matriz:

Misiéon:

Vision:

Datos personalesdel rector o rectora

NUmero de documento de
identificacion:

Apellidos:

Nombres:

Email:

Teléfono de contacto fijo:

Teléfono de contacto celular:

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE MERCADOTECNIA

2284

En proceso de acreditaci 6n fuertemente condicionado
PARTICULAR AUTOFINANCIADA

ITSMAD

Gonzalo Serrano €11-62 y Av. 6 de Diciembre

Nuestra misién es consolidarnos como una institucion lider, competitiva
técnicamente, eficiente, creciente; mediante la disciplina, calidad y excelenciaen la
prestacion de servicios de formacién superior a distancia en las éreas de
mercadotecnia y ventas.

El ITSMAD forma profesionales de alta calidad y excelencia en las éreas
mencionadas, sus alumnos son orientados y seleccionados a fin de garantizar un ato
rendimiento. Los cursos, asi como otras actividades académicas tienen un alto grado
de exigenciay los estudiantes estan inmersos en un estricto proceso de evaluacion
continua sustentada en: trabajos de investigacion individual y grupal, formulacién de
proyectosy la casuistica de las asignaturas.

L os titulos otorgados por el ITSMAD tienen el mismo valor profesional y legal que
los de todo el Sistema Nacional de Educacion Superior en el nivel tecnol dgico.

Mediante el mejoramiento continuo de nuestro més valioso talento humano,
garantizamos la calidad e idoneidad de nuestros directivos, el personal administrativo

y cuerpo tutorial, para ofrecer a nuestros beneficiarios lo mejor de nuestro trabajo y
posibilitar el desarrollo personal, colectivo y nacional.

Nuestra Vision es constituirnos en un modelo de excelencia dentro del sistema
educativo tecnolégico en el ambito nacional asumiendo un compromiso con la
calidad en laformacién ética de lideres y profesionales con conocimientos vigentes,
independenciaintelectual y altamente competitivos.

1709220386

VILLACISLOPEZ
SEGUNDO DANIEL
rectorado@itsmad.org
022267069

0995467839
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Datos personales del o laresponsable del proyecto

Numero de documento de 1708308349

identificacion:

Apdlidos: VillacisMgjia

Nombres: Maria Cristina

Email: direccion.academica@itsmad.org

Teléfono de contacto fijo: 022267069

Teléfono de contacto celular: 0995467839
Datos generales

Tipo detramite: Nuevo

Integrantesdered:

Tipo deformacion: Tecnoldgico

Campo amplio:

Campo especifico:

Campo detallado:
Denominacion delacarrera:
Tituloaotorgar:

Cddigo del proyectodecarrera:
Modalidad de aprendizaje:
Numer o de periodos ordinarios:

NUmer o de semanas por periodo
académico ordinario:

Administracion

Educacion comercial y administracion

Mercadotecniay publicidad

TECNOLOGIA SUPERIOR EN MARKETING

TECNOLOGO SUPERIOR EN MARKETING

2284-1-550414A01-6076

A Distancia

5

24

Numero de horas por periodo académico ordinario:

Periodo académico Numero de horas
1 810
2 870
3 870
4 950
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5 950

Periodos extraordinarios: Si
Periodo extraordinario Horas
1 240
NUmerototal dehorasdela 4,690
carrera:

NUmero de asignaturas, cursoso 28
susequivalentesdelacarrera:

NuUmero de paralelos: 2

NUmero méaximo de estudiantes 50
por paralelos:

Por centaje estimado de desercion 10
estudiantil:

Proyeccion de la matricula por afios de vigencia

Afo Periodo | Periodo |1
1 100 190
2 271 344
3 410 410

Resolucion de aprobacion del proyecto de carrera por parte del Organo Colegiado Académico Superior
(OCAS) delalES, para su presentacion y aprobacion del CES

Fecha deresoluién: 21/07/2003

Nuamer o de la resolucion: RP-S0O-06-No 045.2013
Anexar €l documento de 2284 6962_resolucion.pdf
resolucién de apr obacion del

proyecto decarrera:

Organizacion Institucional donde seimpartiralacarrera

Tipo Nombre (Sedey/o Ubicacion (IESy/o Responsable o encargado (a) delalES
Entidad Formador-a) | Entidad Formador-a)

Sede matriz | Instituto Tecnologico Calle Gonzalo Serrano Segundo Daniel Villacis Lopez
Superior de ell-62y Av. 6 de
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Mercadotenciaa Diciembre
Distancia

Convenios especificos y/o cartas de compromiso
Convenios especificos y/o cartas de compromiso con entidades receptoras para larealizacion de précticas pre
profesionales

Convenios y/o cartas de compr omiso

2284 6962_conveniodgp_61704.pdf

2284 6962_conveniodgp_61706.pdf

2284 6962 _conveniodgp 62293.pdf

2284 6962_conveniodgp_62295.pdf

2284 6962_conveniodgp_62296.pdf

2284 6962 _conveniodgp 62297.pdf

2284 6962_conveniodgp_62298.pdf

Convenios especificos y/o cartas de compromiso de aliaza con otrasinstituciones

Convenios y/o Cartas de compromiso

2284 6962_conveniodual _61705.pdf

2284 6962_conveniodual _62294.pdf

2284 6962_conveniodua _62378.pdf

2284 6962_conveniodual _62415.pdf

Macrocurriculo

Estudio de pertinencia

Andlisisde lastendenciasy tensiones del conocimientoy de la profesion:

Tendencias en el desarrollo cientifico y tecnolégico en el campo o los campos del conocimiento
correspondientes a la carrera.

La evolucion del Marketing es evidente desde los inicios de la humanidad cuando las personas a través del trueque
intercambiaban sus pertenencias por otras que solventaban de mejor manera alguna necesidad puntual. En la actualidad el
Marketing es la base del desarrollo.

El marketing contemporaneo, desarrolla productos para satisfacer al consumidor, o 1o que es equivalente, los productos pueden
concebirse como un paquete de satisfactores. Es decir, como un conjunto de atributos simbélicos, beneficios psicol 6gicos, que
capturan el deseo del consumidor, y éste puede, percibiéndolos e imaginariamente, representarse de modo anticipado -antes de
comprarlo y consumirlo- larealizacion de la satisfaccion. El marketing actual disefia sus estrategias de marcas y comunicacion
sobre la base de la psicologia del consumidor, se trata de un marketing conceptual, de un marketing simbdlico. En efecto, €l
marketing, para configurar sus propuestas comerciales, no maneja Unicamente propiedades y atributos fisicos y tangibles, sino,
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principal mente, beneficios psicol 6gicos y representaciones simbdlicas.

Pierre Martineau, creador del concepto imagen de marcay uno de los fundadores de la investigacion motivacional, sefiala que
€l ama de casa no compra productos sino imagenes de marca.

En este contexto es inevitable pensar en que una de las mayores tendencias a considerar sea el fortalecimiento de las
plataformas tecnoldgicas y las redes sociales, convirtiéndose estas en los gjes de relacién con e consumidor. Intercambiar
productos en las redes sociales es y serd una de las estrategias por implementar. En la actualidad |as empresas necesitan
reforzar los medios y plataformas digitales para “dialogar” con € consumidor y ofrecerle productosy servicios ala medida de
sus deseos, necesidades y preferencias.

Actualmente, las organizaciones requieren el estudio de los mercados y los publicos destinatarios para alcanzar el logro de
objetivos. Es por ello que un profesional formado en el &rea de marketing puede trabajar sobre cualquier escenario sean
instituciones publicas o privadas sobre el que intervenga determinado tipo de publico.

En este sentido, la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia, se
considera pertinente, por la relevancia que tienen tanto las ciencias administrativas asi como las de mercadotecnia hoy para el
desarrollo de cualquier pais.

Cabde destacar que, las asignaturas que conforman lamalla curricular de la carrera estan adecuadamente estructuradas y dan
respuesta a las tendencias del desarrollo cientifico y tecnoldgico en el campo de la administracién, €l marketing, y 10s procesos
tecnol égicos.

Es importante resaltar que, la carrera esta alineada con las necesidades del desarrollo nacional, regional y local relacionado con
la necesidad de la planificacion de actividades administrativas, empresariales y mercadol 6gicas, previas a la dotacion de
recursos y presupuesto, asi como la implementacion de sistemas de informacién administrativa en la organizacién, la
organizacion y

gjecucion de operaciones comerciales, financieras, de produccion y administrativas de la organizacion.

Es preciso sefidar que, la carrera de Tecnologia Superior en Marketing generara las siguientes tendencias que son importantes
en el desarrollo de las técnicas de profesionalismo y ética profesional entre las que se puede mencionar:

1. Big Data: Hoy no es posible hacer estrategias de marketing sin pensar en indicadores, que son la base del Big Data, un
conjunto de grandes volUmenes de datos, que son variados y se producen a vel ocidades acel eradas. Gracias a estos indicadores,
las marcas conoceran mejor a su usuario a analizar todos sus comportamientos. El Tecndlogo Superior en Marketing tendré la
habilidad para el manegjo de esos datos a fin de conocer, entre otras cosas, |os habitos de consumo del target y sus principales
necesidades.

2. Customer experience: se centraen lainteraccién integral entre el consumidor y sus marcas con €l objetivo de construir un
lazo emocional y lealtad en el cliente que se mantenga a largo plazo. A este particular el tecndlogo superior en Marketing
influirden las estrategias de relacion para brindar experiencias que diferencien el producto o servicio, ademas de ayudar con la
fidelizacion y retencion de clientes

3. E-commerce: Consiste en la distribucion, venta, compra, marketing y suministro de informacion de productos o servicios a
través de Internet. El comercio digital crece de forma exponencial desde hace varios afios y esta empezando a consolidarse. es
alli donde el Tecndlogo Superior en Marketing juega un rol importante en el manejo de las tecnologias implicadas en este tipo
de proceso comercial.

4. Socia coin: Que trata de obtener un producto o servicio a cambio de un “post” en redes sociaes, paralo cual el Tecnélogo
Superior en Marketing tendré la capacitacion necesaria para adecuar la estrategia mas conveniente con los diferentes
influencers o publico objetivo.

5 El Online Real Time Advertising, que permite a las marcas reaccionar en tiempo real alo que ocurre en los medios sociales
creando estrategias de comunicacién, donde el Tecndlogo Superior en Marketing jugara un rol importante en la estrategia
comunicacional a utilizar.

Régimen de Desarrollo: Plan Nacional del Buen Vivir, Agendas territoriales, planesy programas de
desarrollo local, relacionados con los &mbitos de aplicacion de la carrera.

El Plan de Desarrollo de Ecuador (2017-2021) propone €l abordaje de los objetivos y la politica publica nacional a partir de
tres gjes: Derechos para Todos Durante Toda la Vida, Economia a Servicio de la Sociedad, Mas sociedad, mejor Estado.
Desde este punto se reconocen |as transformaciones estructurales que han ocurrido durante la Gltima década. Se hatomado en
cuenta las oportunidades y capacidades generadas para €l desarrollo social y € fortalecimiento del talento humano nacional, asi
como lainstalacién de infraestructura publica en los ambitos logistico, operativos y de telecomunicaciones y la consolidacion
de una matriz energética diversificada del pais.

En este sentido, el incremento de carreras técnicas y tecnol égicas en Ecuador ha generado tanto interés que hoy se puede
hablar de competitividad en esta clase de educacion, esto se debe principalmente a dos razones; la blsqueda constante por
parte de los estudiantes de nuevas ofertas laborales a corto plazo, y la obtencion de un titulo que apoye su desarrollo
profesional y personal.

La pertinencia de la carrera de Tecnologia Superior en Marketing esté dirigida a lograr articulacion con el Plan Nacional de
Desarrallo, €l cual através de sus politicas y metas para el periodo 2017-2021, trazado por € gobierno para su cumplimiento y
exigencia de que la carrera sea congruente y contribuya a los objetivos referidos, para una correcta planificacion del desarrollo
del pais, estas politicas, lineamientos y objetivos permitiran la caracterizacion y el disefio del el perfil profesional.
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Por lo tanto, la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del Instituto Tecnol 6gico Superior de Mercadotecnia se sustenta
en los objetivos del Plan Nacional de Desarrollo, tomando como referencia lo sefialado en el Objetivo 1 “ Garantizar una vida
digna con iguales oportunidades para todas las personas’ y en las politicas de “ 1.6 Garantizar €l derecho alasalud, la
educacion y al cuidado integral durante el ciclo de vida, bajo criterios de accesibilidad, calidad y pertinencia territorial y
cultural” ,y “1.7 Garantizar el acceso al trabajo digno y la seguridad social de todas las personas.”

Ademas se sustenta en |o expresado en el Objetivo 5 “Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
Econdmico sostenible de manera redistributiva 'y solidaria” que entre sus politicas establece “5.1 Generar trabajo y empleo
dignos fomentando el aprovechamiento de las infraestructuras construidas y las capacidades instaladas’. Igualmente en la
politica de “5.6 Promover la investigacién, la formacion, la capacitacion, el desarrollo y la transferencia tecnol6gica, la
innovacién y el emprendimiento, la proteccién de la propiedad intelectual, paraimpulsar el cambio de la matriz productiva
mediante la vinculacion entre el sector publico, productivo y las universidades “; asi como “5.10 Fortalecer e incrementar la
eficiencia de las empresas publicas para la provision de bienes 'y servicios de calidad, el aprovechamiento responsable de los
recursos naturales, la dinamizacion de la economia, y la intervencion estratégica en mercados, maximizando su rentabilidad
econdmicay social”

Es importante resaltar que, el Estado tiene como metas incrementar la tasa de empleo adecuado del 41,2% al 47,9% a 2021.
Esto indica que el &mbito de aplicacion la carrera Tecnologia Superior en Marketing tiene pertinencia con el Plan Naciona de
Desarrollo (2017-2021).

Para contribuir los objetivos y politicas el Tecnélogo Superior en Marketing estara en capacidad de insertarse en el mundo
laboral donde se dan cambios constantes y continuos. A través de esto las carreras técnicas y tecnoldgicas del Instituto
Tecnol6gico Superior de Mercadotecnia se articulan con la Agenda Zonal en la linea de accion transformacion de la matriz
productiva que determina la creacion de espacios de investigacion que permitan consolidar los conocimientos cientificos,
productivos, organizacionales, culturalesy tecnol égicos dentro de las areas estratégicas local es e internacional es que permita el
mejoramiento de lainfraestructura, en la calidad profesional de los tecnélogos en asistencia gerencial que adquieren en su
formacion presencial, pre profesional y en los proyectos de vinculacién con la comunidad, asumiendo y cumpliendo las
politicas territoriales.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia al igual que todos los ecuatorianos velard por €l cumplimiento de los
objetivos nacionales para el buen vivir, entre ellos:

1. Auspiciar laigualdad, lacohesion, lainclusion y la equidad social y territorial en ladiversidad.

En apoyo de este objetivo, el Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia garantiza el acceso a los estudios de nivel
tecnol 6gico a todos |os ecuatorianos que cumplan con los requisitos minimos de haber obtenido su titulacion secundaria. La
esencia misma de la educacién a distancia hace que la democratizacion de la educacién sea una realidad para muchas personas
tradicionalmente excluidas:

* Madres de familia

« Personas con capacidades especia es o con enfermedades i ncapacitantes

« Personas con bajos ingresos econémicos

* Extranjeros

* Profesional es con deseos de obtener una segunda profesion o complementar su actividad esencial

* Personas privadas de la libertad

* Personas que por sus ocupaciones no pueden acercarse hacia los estudios en lamodalidad presencial

* Otros.

El Instituto Tecnol égico Superior de Mercadotecnia apoya la Politica que garantiza“laigualdad real en el acceso a servicios de
salud y educacion de calidad a personay grupos que requieren especia consideracion...”

2. Mejorar lacalidad de vida de la poblacién.

El Instituto Tecnol 6gico Superior de Mercadotecnia consagra el derecho de todas y todos |os ecuatorianos al acceso igualitario
alos servicios superiores tal como lo indica el Plan Nacional del Buen Vivir: “Lavida digna requiere el acceso universal y
permanente a bienes superiores... La calidad de vida empieza por el gercicio pleno de los derechos del Buen Vivir: agua,
alimentacion, salud, educaciony vivienda...”.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia trabajo en concordancia con lo que establece la constitucion de la
Republica en su Art. 66 “... el derecho ala vida digna, que asegure la salud, la alimentacion y nutricion”.

3. Fortalecer las capacidades y potencialidad de |la ciudadania.

En concordancia con el Plan Nacional del Buen Vivir €l Instituto Tecnol6gico Superior de Mercadotecnia considera que “el
conocimiento debe ser entendido como un proceso permanente y cotidiano, orientado hacia la comprension de saberes
especificos...” y “... este conocimiento, mas que un medio para saber, es un instrumento para la libertad individual, parala
emancipacion social y paravivir y convivir bien...”

El ITSMAD establecera los mecanismos para una mejora continua del perfil de sus egresados con altos porcentajes de
conocimientos précticos privilegiados antes |os tedricos y participara activamente en la consecucién y cumplimiento de la
politica del Plan Nacional del Buen Vivir, ante: Alcanzar la universalizacion del acceso ala educacion en el nivel tecnol 6gico.
4. Garantizar €l trabajo digno en todas sus formas. Transformacion de la matriz productiva.

Una manera de colaborar con este objeto sera fomentar continuamente |a generacion de empleo entre nuestros estudiantes,
emprendimiento e innovacion perdiendo de vista el tradicional enfoque del salario y cambiarlo estratégicamente por el de
ingreso, larentabilidad y el esquema ganar-ganar.
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El estudiante del Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia aplicara sus conocimientos en la gestion de
comercializacion de los productos de innovacion y colocard sus servicios en entidades que asi o requieran previo la
investigacion y el andlisis del mercado.

Dentro de este aspecto e Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia promueve en sus estudiantes la intension creadora,
innovadora, generadora de valor y de empleo. Coincide entonces en la politica de “ Fortalecer |a economia popular y solidariay
las micro, pequefias y medianas empresas en |la estructura productiva a través de la Gestién comercializadora o la creacion de
empresa.

En este contexto es menester que |os profesionales en Marketing amplien su horizonte de conocimientos y si bien, las
estrategias seran las mismas, el andlisis del producto o servicio estara direccionado al fortalecimiento de nuevos géneros de
negocio involucrados con la matriz productiva.

Necesidades del desarrollo nacional, regional y local relacionadas con el ambito dela carrera.

En una época de crisis es menester la promocién de productos innovadores que no siempre tienen la preferencia del
consumidor; de tal manera, es indispensable conocer estrategias de comercializacién para productos sustitutos y
complementarios. Los cambios de la matriz productiva generaran a su vez nuevos requerimientos de productos el aborados con
alto valor agregado y no se gjercera atencion solamente en los productos primarios tradicionales; por |o tanto las estrategias de
comercializacién deberan ser innovadoras de acuerdo con el producto y |os nuevos mercados.

En sentido, en Ecuador, las organizaciones desarrollan cada dia mas su gestion de servicios con el propdsito de mantener un
incremento econdmico sostenido y una mayor competitividad de las instituciones es necesario contar con talento humano bien
formado y con competencias personales que le permitan asumir con versatilidad y polivalencia estos desafios como respuesta a
esta necesidad social.

Ahora bien, los esfuerzos para la formacion de un talento humano capaz de desempefiarse auténomamente e inscribirse en
procesos de transformacion en el campo tecnol égico, exigen relaciones de la teoriay la practica, en torno a los objetos del
conocimiento y los objetivos propios del ITSMAD, por lo tanto se requiere la intervencion reciproca entre la academiay el
sector productivo.

De ali que, la pertinencia de la carrera de Tecnologia Superior en Marketing esta dirigida a lograr articulacion con el Plan
Nacional de Desarrollo, el cual através de sus politicas y metas para el periodo 2017-2021, trazado por €l gobierno para su
cumplimiento y exigencia de que la carrera sea congruente y contribuya a los objetivos referidos, para una correcta
planificacion del desarrollo del pais, estas politicas, lineamientos y objetivos permitirén la caracterizacion y el disefio del el
perfil profesional.

1. Necesidades de Desarrollo Nacional

La Carrera de Tecnologia Superior en Marketing del ITSMAD se encuentra orientada hacia la excelencia académica, y tiene
pertinencia con las necesidades del desarrollo nacional, debido a que los graduados podran gjercer en las diversas areas que
forman parte de unainstitucion piblica o privada, ocupando puestos de trabajo en las éreas de |os sectores productivos del
Pais, en relacion al cambio de la matriz productiva, contribuyendo de esta forma al desarrollo econémico que la sociedad
necesita.

2. Necesidades de Desarrollo Regional

La Carrera de Tecnologia Superior en Marketing del ITSMAD vaa contribuir en la cracion de oportunidades de empleo en la
provincia, logrando laformacién integral de sus graduados que serén responsabl es directos de | os aspectos rel acionados con el
marketing en diferentes tipos de instituciénes, en concordancia con los procesos de cambio que requiere el pais relacionados a
las necesidades del Plan de Desarrollo, la Agenda zonal, y a fortalecimiento de sectores productivos. En consecuencia, 10s
graduados de la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del ITSMAD gestion de procesos referidos al Marketing de las
instituciones aportando componentes de innovacion y creatividad contribuyendo al desarrollo sostenible de laregion.
Precisamente uno de los objetivos, es estimular la capacidad institucional através de la capacitacion del personal y la dotacién
de infraestructura, equipamiento y tecnologia, para el mejoramiento del servicio. En consecuencia se propone a través de la
carrera de Tecnologia Superior en Marketing:

- Potenciar el acceso a tecnologia y bioconocimiento para el desarrollo agricola, ganadero, pecuario, manufacturero y
comercial de lazona, para aprovechar los sectores productivos de lalocalidad para que |os egresados tecnol 6gicos g erzan sus
roles profesionales de calidad y a través de ello contribuyan ala economia del pais.

- Fortalecer la educacién holistica en ciencia y tecnologia del sector productivo zonal, para cubrir la oferta y demanda
educativa tecnol 6gica de asi stentes administrativos; para constituirse en una entidad educativa de reconocimiento en resolucion
de conflictos paralograr la eficacia empresarial.

- Fomentar el conocimiento cientifico de procesos de gestion comunicacional, organizacional, documental y empresarial en la
poblacion econdmicamente activay jovenes; paralograr la calidad de servicio para atencion al usuario.

- Promover estrategias de gestion ambiental en la zona para conservar informacion y conocimiento empresarial,
incorporéndolo como gje transversal: evitar el uso de papel y en su lugar emplear el respaldo digital en implementos
informaticos.

3. Necesidades de Desarrollo Local
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Los estudiantes y egresados de la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del Instituto Tecnoldgico Superior de
M ercadotecnia generaran conocimientos cientificos, tecnoldgicos y humanisticos promoviendo su utilidad social; y, aportando
alamejoradelacalidad de vida de los habitantes de la Provincia.

El modelo didéactico de la formacion de tecndlogos del Instituto Tecnol égico Superior de Mercadotecnia aporta desde una
perspectiva de problemas profesionales con los elementos del curriculo que integrados ala dinamicay evaluacion del proceso
permitiran laformacién integral de nuestros profesionales.

Desde desde los primeros semestres de la carrera se trata de introducir a los estudiantes a casos cercanos a la préactica laboral,
desarrollado competencias que contribuiran a cambios dentro de la sociedad permitiéndole desarrollar y cumplir los roles en su
trabajo con altos esténdares de calidad.

L as oportunidades |aborales para |l os graduados de |a carrera de Tecnologia Superior en Marketing en la provincia de Pichincha
importantes, por que el Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia seria la institucion de educacién superior que
ofertaria la carrera, la demanda de graduados se destacaria frente a otras carreras técnicas y tecnoldgicas, contribuyendo al
cambio en la matriz productiva a través de un proceso de ensefianza aprendizaje critico, reflexivo, humanista, colaborativo en
busca de la sociedad del conocimiento, la informacion y aprendizaje pertinente, dando cumplimiento al Art. 27 de la
Constitucion seccidn quinta que expresa: “La educacion se centrard en € ser humano y garantizara su desarrollo holistico, en el
marco del respeto a los derechos humanos, al medio ambiente sustentable y ala democracia; sera participativa, obligatoria,
intercultural, democratica, incluyente y diversa de calidad y calidez; impulsara la equidad de género, lajusticia, la solidaridad
y la paz; estimulara el sentido critico, el arte y la culturafisica, lainiciativaindividual y comunitaria, y el desarrollo de
competencias y capacidades para crear y trabajar. La educacion es indispensable para el conocimiento, el gjercicio de los
derechos y la construccion de un pais soberano, y constituye un €je estratégico para el desarrollo nacional”.

Tomando como prioridad las demandas o necesidades locales, regionales y nacionales la carrera de Tecnologia Superior en
Marketing dara solucion entre otras a las siguientes problematicas:

1. Probleméticas referidas ala diferenciacion de productos y/o servicios

En las organizaciones se presentan reiteradamente problematicas referidas al no saber explicar €l producto o servicio alos
clientes, especiamente en negocios novedosos. A este particular, €l Tecndlogo superior en Marketing tiene la formacion
apropiada para diferenciarse, ya que sabe usar herramientas de comunicacién como las Redes Sociales y ademas sabe
comunicar un mensaje claro y entendible. Ademas tendra en cuenta las diferencias entre los diferentes segmentos de cliente a
la hora de comunicarte con estos, tanto en mensaje y canal, como en grado de personalizacion.

2. Probleméticas asociadas a las ventas El Tecnélogo Superior en Marketing procurara analizar |las causas que inciden en las
bajas en las ventas a fin de que para que no se reproduzcan otra vez, Aplicara estrategias motivacionales para las ventas y
vendedores .

3. Probleméticas asociadas a darse a conocer en un sector Este es otro de los problemas de marketing en especial en sectores
donde hay una gran ofertay competencia. A este particular

el Tecndlogo en Marketing utilizara la Internet para la promocion del negocio, a través de herramientas tales como Redes
Sociales o los blogs corporativos colocando contenidos Utiles para los usuarios y potenciales clientes.

4. Problematicas referidas a la segmentacion del mercado El no definir el segmento de mercado incide en un mayor gasto en
publicidad, no podra satisfacer ni fidelizar bien alos

clientes. Es ali donde el Tecndlogo Superior en Marketing jugard un rol importante para captar alos clientes més rentablesy
una vez que sepa cOmo son y qué quieren buscara la mejor manera de darlo en términos de canal de distribucion, precio,
calidad, entre otros.

5. Problematicas en la fijacion del precio En muchas ocasiones las organizaciones no saben cémo fijar los precios, en
ocasiones los precios se fijan mirando a la competencia, 1o cual es una estrategia es errénea. Es alli dénde el Tecndlogo
Superior en Marketing con los conocimientos que posee analizaray calculara cual es el punto muerto, para saber como puede
afectar el precio alos beneficios.

Estudios de mercado laboral y de empleabilidad de los graduados en la correspondiente carrera.

Nuestro pais atraviesa por una situacion socio-econémica dificil al igual que todos los paises del mundo. Después de la crisis
financiera de 1999, época en la que se produjo el cambio de moneda, del sucre al délar y los continuos cambios de gobierno,
originaron inestabilidad politica y econdmica, la cual se ha ido reduciendo considerablemente en los Ultimos afios
(http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/310-producto-interno-bruto)

En el 2004, el PIB ascendi6 alos 30 mil millones de ddlares, notandose un superdvit del 5 % con relacién al afio anterior, que
se destiné al pago de la deuda externa'y no alareactivacion del aparato productivo. El PIB percapita fue de 2.324 ddlares, €l
mas alto que se haya registrado en los Ultimos afios. La economia crecié a una tasa promedio del 3,99 %. Sin embargo, no
existio ningln mejoramiento de consideracién en las condiciones de vida de la poblacion.

Traslacrisis global de 2009, la economia ecuatoriana comenzé a recuperarse y crecié un 3.5% en 2010, llegando a 7,8% en
2011. En 2012, la economia se mantuvo fuerte, con una expansion del 5,1%
(http://www.bancomundial .org/es/country/ecuador); sin embargo, desde finales del 2105 la economia mundial demuestra una
acentuada recesion econdmica.

El pais no avanza en términos de competitividad por falta de tecnologia y de inversion nacional y extranjera. La escasa
capacitacion en el areaempresarial, comercia y publica, es notoria. La mayoria de negociosy empresas quiebran por cuanto al
frente de estas organizaciones no estan personas capacitadas.

Pégina 8 de 55



En este contexto nos encontramos con la necesidad de ampliar las habilidades técnicas a través del mejoramiento continuo del
ambito del conocimiento, que garantice la implementacién de estrategias contemporaneas de investigacion de mercados,
aplicacion de herramientas tecnoldgicas actuales y estudio de la psicologia del consumidor para la satisfaccion de sus
necesidades y generacion de deseos.

La situacion de la en América Latina evidencia como la mayoria de los paises han avanzado en la profesionalizacion del
personal. El Ecuador ha seguido esta linea de actuacion; sin embargo, todavia existe un alto porcentaje de personas que sin
formacién académica han hecho de las ventas su medio de subsistencia sin técnicas apropiadas de comercializacién.

Esto creatension ya que no permite al pais adelantar hacia la préctica avanzada del Marketing que permita mejorar la calidad
de atencion que se brinda a los clientes y consumidores en |os diferentes segmentos de mercado.

La carrera de Tecnologia Superior en Marketing contribuird con el cumplimiento de los Objetivos del Plan Metropolitano de
Desarrollo en su Eje 4: Quito Productivo y Solidario en el que se enfatiza la necesidad de generar “... espacios de
comercializacion con caracteristicas especificas para un adecuado intercambio con garantia de calidad, precio y bienestar de
todos los actores en concordancia con los principios del Buen Vivir y de la Soberania Alimentaria.”

Ademés, como se puede evidenciar en €l Plan de desarrollo y ordenamiento territorial de la provincia de Pichincha 2025
existen innumerables oportunidades paralos profesionales del Marketing cuando se habla de comercializacion de flores, bienes
agricolas, etc. Evidenciable también en los indicadores para el Eje de Desarrollo Econémico con la promocion de la
comercializacién a través de ferias y ruedas de negocios agroindustriales, centros de investigacion de mercados y otras
estrategias de comercializacion que forman parte del “ Sistema de Inteligencia de Mercados” implementado por el Gobierno de
la Provincia de Pichincha

El Instituto Superior Tecnol6gico de Mercadotecnia debera garantizar el egreso de estudiantes con el perfil adecuado para
afrontar las varias estrategias de diversificacion propuestas por Pichincha en su Plan de Desarrollo, propuestas como:

« Comerciaizacion justay mercados de calidad

« Desconcentracion del mercado de comercializacion de alimentos

« Apoyo alacomercializacion de productos y servicios de PYMES

* Planes de promocién y comercializacion turistica

Por otra parte, El Marketing Digital en Ecuador esta cobrando cada vez més relevancia, y es que el internet se ha vuelto una
necesidad de |os seres humanos en general y no solo del nicho milenial. En tan solo 2013, el Ministerio de Telecomunicaciones
de este paraiso étnico habia observado que 66 de cada 100 personas usaban asiduamente internet, cifra que es 11 veces mayor a
la registrada en el 2006, donde sblo eran 6 de cada 100 usuarios. Asi mismo, el gigante Google registré 8.5 millones de
usuarios utilizan su buscador desde Ecuador, estudio que no ha sido actualizado desde noviembre del 2015, por |0 que nos
encontramos ante una cifra ascendente.

Es importante resaltar que, €l entorno digital en Latinoamérica sigue incrementédndose a pasos agigantados, generando nuevos
mecanismos de comunicacién bidireccional que podemos aplicar afavor del éxito de unaidea, unamarca o unaempresa. Y en
Ecuador ya existen empresas especializadas en la comercializacion 2.0, lo cual ha generado nuevas aternativas de desarrollo
profesional .

El ambito laboral del tecndlogo es bastante amplio: puede desarrollar su actividad en diferentes escenarios, ya que es un
profesional facultado para ejercer en todo tipo de organizaciones tanto publicas como privadas, sean estas: comerciales,
consultoras, servicios, outsourcing, bancarias, mineras, agropecuarias, retail, entre otras, ejerciendo como:

- Gerente Comercial.

- Product Manager.

- Administrador de Empresas.

- Supervisor, coordinador, gerente de Ventas.

- Publicidad en todas sus ramas

- Ejecutivo o Asesor de Empresas en el &rea de gestion Comercial.

- Ejercicio libre de la Profesion como publicista, asesor y demés.

En conclusion, €l profesional en Marketing debera tener conocimientos de varios mercados y sus caracteristicas, dominar la
caracterizacion de productos y estrategias publicitarias para acercarse estos hacia €l cliente y el consumidor final

Definicion de politicas institucionales que permitan evidenciar un enfoque intercultural y la posibilidad de
dialogo con los otros saberes, en la determinacion y definicién de problematicas especificas de cada carrera
y en labulsqueda de soluciones

Interculturalidad.

A partir del andlisis de los Articulos 50, Reglamento del Régimen Académico y el 9 de la Ley Organica de Educacion
Superior, el ITSMAD Pretende aplicar las siguientes politicas institucionales en cuanto a la interculturalidad.

« Fomento de la educacién incluyendo el respeto y €l reconocimiento de los aspectos culturales, étnicos y de género, en fiel
cumplimiento de las politicas del Estado plasmadas en el Art. 11 de la Constitucién y en el objetivo 5 del Plan Nacional del
 Buen Vivir.
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« Incorporacién de los criterios de interculturalidad en cada nivel de formacion, organizacion curricular y campo formativo.
 Reconocimiento de la diversidad cultural propiciando el didlogo con los otros saberes en cada uno de los escenarios de
aprendizaje, ya sea en €l contexto de la labor tutorial, el aula en las sesiones presenciales, las précticas profesionales o en
cualquier otro contexto donde el estudiante se desempefie.

« Elevacion de la autoestima como ecuatorianos y latinoamericanos, a partir del conocimiento y los temas que se incluiran en
las asignaturas de las carreras sobre la realidad nacional en relacion con laregiéon y el mundo.

Definicion de politicas institucionales que per mitan evidenciar, cuando sea pertinente, un enfoque de género,
deetnia, de capacidades diversasy armonia con la naturaleza.

El Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia predica la aceptacion, el respeto y la integracién de los pueblos. A partir
de los articulos pertinentes del Titulo 111 “Interculturalidad” del Reglamento del Régimen Académicoy 9, 13y 71 delalLey
Orgéanica de Educacién Superior, € Instituto ha definido las siguientes politicas institucionales para el trabajo con enfoques de
género, de etnia, de capacidades diversasy armonia con la naturaleza.

« Inclusion en las asignaturas de contenidos que respeten y potencien las diferencias de género, etarias y aquellas derivadas de
laidentidad étnica, las capacidades diversas y caracteristicas socioeconémicas e itinerarios culturales y concepciones de la
relacion con la naturaleza, que configuren identidades.

« Trabgjo sistemético, en los diferentes escenarios de aprendizaje como lo son las aulas y campo virtuales, las practicas
profesionales o en cualquier otro lugar donde el estudiante se desempefie, teniendo en cuenta |os enfoques de género, etnia,
capacidades diversas y armonia con la naturaleza.

» Garantiaigual paratodos los estudiantes sin importar su género, nacionalidad, estatus de migrante, etnia, capacidad especial,
etc., permitiendo su entraday permanencia en el Instituto disfrutando de los mismos beneficios y derechos.

Anexo del andlisisdetendenciasy 2284 6962_analisis_tendencias.pdf
tensiones del conocimientoy dela
profesion

Justificacion paralacreacion delacarrera

{usr/shareltomcat/webapps/ROOT/upload/ent11/3/2284 6962 _justificacion_creacion.pdf

Perfil deegresodelacarrera

El egresado de la carrera Tecnologia Superior en Marketing del Instituto Tecnol 6gico Superior de Mercadotecnia, posee las
competencias necesarias para crear propuestas de valor, orientadas a |la satisfaccién del consumidor y a la generacién de
utilidades en las empresas.

Sabe aplicar los hallazgos provenientes de la investigacion cientifica del consumidor y los modelos de medicién de la
percepcion de valor, formulando con la informacion obtenida, estrategias de mercadeo exitosas.

Es capaz de establecer |os sistemas de soporte a las decisiones de mercadeo, identificando tendencias macro-econémicas,
micro-econdmicas, del mercado y de la competencia.

Utiliza su sélida formacién econdmicay administrativa, paraformular planes estratégicos de mercadeo conducentes a logro de
objetivos corporativos.

Seleccionay proyecta los requerimientos de recursos para el desarrollo del objeto social de un ente econémico.

Gestiona alianzas con empresas publicas, privadas o mixtas, en €l ambito del comercio y la publicidad.

Genera ideas para €l proceso de toma de decisiones, en funcién de la optimizacién de los recursos de |a organizacion que
genere valor agregado, crecimiento y competitividad empresarial.

Propone soluciones dentro del proceso de gestion, de manerainnovadora, con andlisis transversal desde |as diferentes areas del
conocimiento, liderando el trabajo en equipo en busca de nuevas alternativas del mercado.

Actlia de manera integray ética propiciando relaciones y escenarios para adaptarse al cambio, en entornos de desempefio de
ata presion.

Desarrollala capacidad creativa, innovadoray de liderazgo en la seleccién de mercados de valor.

Conocey aplica los protocolos de publicidad y negocios, que generen relaciones y vinculos a través de tratados y acuerdos
bilaterales y multilaterales.

Maneja de manera eficaz y eficiente los diferentes procesos y tecnol ogias necesarias para lainteraccion de los mercados.
Conoce, analizay recomienda soluciones acertadas en la cadena de valor
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Delimitacion del objeto de estudio y de la profesion

Objeto deestudio

El objeto de estudio de la carrera esté orientado a formar Profesionales Tecndlogos en Marketing con conocimientos en
Derecho Comercial y Laboral, Técnicas de Ventas, NTIC Contabilidad General y Administracion financiera que le permitiran
al profesional ser eficiente en la gestién comercial dentro de la empresa, que sepan disefiar, implementar y evaluar planes de
Marketing y planes de negocios con conocimientos relacionados con € ciclo contable y administrativo en su ambito, utilizando
como herramientas fundamentales las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones para la solucion efectivade la
probleméticadel Marketing, laPublicidad y las Ventas.

Segun Philip Kotler (considerado padre del marketing) el objeto de estudio del Marketing es «el proceso social y
administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios».
El marketing busca posicionar en la mente del consumidor un producto, marca, etc., buscando ser la opcion principal y llegar
a usuario final; siendo su objeto de estudio el “producto” o “servicio” que se pretenderia comercializar.

El marketing involucra, entonces, estrategias de mercado, de ventas, estudio de mercado, posicionamiento, entre otros., y de
eso se deberd encargar un profesional en Marketing egresado del Instituto Superior de Mercadotecnia.

Perfil profesional

El Tecndlogo en Marketing egresado en €l Instituto Tecnol6gico Superior de Mercadotecnia esté plenamente capacitado para
desarrollar actividades como; el disefio y gjecucion de campafias promocionales y comercializacién en medios digitales,
identificando nuevos nichos de mercado, aplicando instrumentos de investigacién paraidentificar deseosy necesidades de los
consumidores, garantizando e cumplimiento de los objetivos organizacionales.

El Tecndlogo en Marketing podra desempefiase en areas especializadas como:

Asistente de mercadeo y relaciones piblicas.

Emprendedor de negocios propios.

Supervisor de logistica, comercializaciony ventas.

Gestor de campafias promaocionalesy publicitarias.

Técnico en la obtencion de informacion de mercados.

Competencias y Habilidades del profesional en Marketing.

< Domina las técnicas y conceptos contemporaneos del Marketing, tales como investigacién de mercados, andlisis del
comportamiento del consumidor, estrategias para determinar y optimizar los canales de distribucién, publicidad y promocién,
comercializacion, andlisis de la competencia, planeamiento estratégico de mercados, formulacion y evaluacion de proyectos,
Marketing Directo entre otros.

« Disefiay desarrolla nuevos productos ya sean tangibles (bienes fisicos) o intangibles (servicios), asi como para g ecutar las
camparias de lanzamiento y posicionamiento de productos.

« Disefia e implementa planes estratégicos, operativos y camparias publicitarias para promover y comercializar bienes y
servicios tanto de manera tradicional como a través de medios digitales.

« Es capaz de gestionar y disefiar su propia empresa de mercadeo, creando y generando propuestas de valor orientadas ala
satisfaccion del consumidor dentro de un marco ético-profesional compatible con su perfil profesional.

« Posee una sélida formacién econémicay administrativa que le permite la formulacion de planes estratégicos de mercadeo
conducentes al logro de objetivos corporativos.

« Es capaz de actuar en su campo laboral y en el emprendimiento empresarial, utilizando herramientas mercadol 6gicas
apropiadas, con el objeto de obtener rendimientos financieros y beneficios de imagen en la consolidacion dentro de un
mercado o segmento, generando oportunidades de crecimiento, para elevar el posicionamiento, y el nivel de ventas de
productos y servicios de las empresas y negocios; impulsa la competitividad a través de procesos estructurales, en
mercadotecnia 'y publicidad; desarrollay aplica habilidades directivas en gestion, adelanto, fortalecimiento e innovacion
empresarial con criterio paralatoma de decisiones oportunas y eficientes, asi como propuestas técnicas e innovadoras para €l
logro de metas y objetivos.

Perfil deingreso

Los aspirantes a estudiar en el ITSMAD no tienen un perfil coman, siendo la propia modalidad de estudios a distancia la que
les abliga a cumplir determinadas caracteristicas. Por ejemplo:
L os estudiantes son, en su mayoria, personas adultas con un alto sentido de responsabilidad, lo que hace que la rendicién de
cuentas de sus actos no sea ante sus padres o apoderados sino ante si mismos. Esto conlleva a un esfuerzo constante y una
autoasignatura en el estudio considerando la separacion casi total entre el tutor y € estudiante.
La mayoria de estudiantes trabaja en el area de Marketing y Ventas o desea incursionar en esta area, considerando gque todo
profesional es un vendedor y un mercaddlogo pues debe poner en practica todas las estrategias para comercializar 1o que
produce (bienes) o lo que ofrece (servicios).
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Muchas veces el estudiante tiene su lugar de residencia lejos de los centros de estudio; en este caso el ITSMAD ofrece alos
aspirantes la oportunidad de ingresar o continuar sus estudios en la comodidad de su casa sin tener que abandonar por largos
periodos su hogar o su lugar de trabajo.

Algunas personas afectadas fisicamente con alguna minusvalia tienen la oportunidad de estudiar mediante el sistema de
estudios a distancia.

L as razones econémicas que obligaron alos estudiantes a abandonar sus estudios superioresy atener que trabajar atempranas
edades se ven casi totalmente eliminadas con la modalidad de estudios a distancia, la cual permite continuar sus estudios a las
personas que |os hayan abandonado en condiciones econémicas totalmente razonabl es.

También se abren las puertas de nuestra institucion a profesionales de otras éreas diferentes al Marketing que desean una
segunda profesion llena de retos y con un alto grado de actualidad y pertinencia social.

Requisitos deingreso

Requisito
Tener titulo de Bachiller
2 copias de la cédula de ciudadnia a color
Certificado de trabajo en € area de Marketing o Ventas
4 fotos tamario carnet
Requisitos de titulacion
Requisito

Tener entregada toda la documentacién requerida por e ITSMAD

Haber aprobado todas |as asignaturas de los 5 semestres de estudio con puntajes igual es o superiores alos minimos
exigibles de acuerdo con las normas internas.

Estar al dia con los pagos de aranceles

Haber entregado €l certificado de suficiencia de inglésy ademas aprobar la evaluacion del idioma extranjero que sera
aplicada por el ITSMAD antes del inicio del dltimo periodo de la carrera. Como referencia, en esta evaluacion, tal como lo
determina el Marco Comun Europea de Referencia para Lenguas, en el nivel B.1.1y B.1.2 (requerido por el Reglamento de
Régimen Académico) el estudiante debera demostrar que: a) Es capaz de comprender 10s puntos principal es de textos claros
y en lengua estandar si tratan sobre cuestiones que e son conocidas, ya sea en situaciones de trabajo, de estudio o de ocio.
b) Sabe desenvolverse en lamayor parte de las situaciones que pueden surgir durante un viaje por zonas donde se utilizala
lengua. ¢) Es capaz de producir textos sencillos y coherentes sobre temas que le son familiares 0 en los que tiene un interés
personal. d) Puede describir experiencias, acontecimientos, deseosy aspiraciones, asi como justificar brevemente sus
opiniones o explicar sus planes.

« Haber entregado €l certificado de suficiencia de ofimética

« Haber aprobado |os seminarios extracurriculares de: o Venta profesional o Gerencia de Ventas o Gerencia de Marketing

» No adeudar libros en biblioteca

« Haber cumplido con las 400 de précticas pre-profesionales de | as cual es se deben destinar 160 horas de vinculacién con ala
comunidad exigidas parala carrera de tecnologia en Marketing

* Redlizar y participar activamente en las 160 horas de proyectos de vinculacion con la colectividad en el campo de su
formacién profesional.
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El proceso de titulacion incluye:

a) Examen Complexivo:

b) Proyecto de Titulacién

En los dos casos | os estudiantes deben haber cumplido el 100% de su malla curricular; horas de préacticas; vinculacién con la
sociedad. Ademas de todos los documentos antes descritos.

Entregar en secretariala solicitud en lacual serefieraalaformade titulacion que desea optar. Asistir al taller informativo
sobre las modalidades de titulacion y su respectivo cronograma.

Tiempo de preparacion dirigida. En el caso de la opcion Examen Complexivo |os estudiantes se presentan arendir su
examen. Este instrumento se encuentra en la paginaweb de lainstitucién, de ahi que, el estudiante ese mismo dia conoce
sus resultados. En caso de no alcanzar el puntaje se presentard a una segunda oportunidad (segun sefialala normativa).

En el caso de Proyecto de titulacion se asigna director de tesis, plan d titulacion, se aprueba por parte del Coordinador
Académico. Trabgjo dirigido, se nombra evaluadores, trabajo definitivo y se nombratribunal y se establece horay fechade
grado. En caso de no cubrir € puntgje el estudiante se presentara oportunamente segiin la normativa.

M esocurriculo

Descripciéon delacarrera

Objetivo general

Formar una persona de alto nivel con excelente formacién humanay profesional, con fundamento cientifico-tecnolégico y
conocimiento de su entorno, de tal manera que pueda desempefiarse con éxito en la gestion comercial de las empresas que
disefien solucionesy gjecuten los cambios necesarios para que las organizaciones puedan orientarse al mercado.

Obj etivos especificos

Transmitir al estudiante los conocimientos relacionados al marketing estratégico y su implementacion en larealidad
empresarial.

Capacitar a estudiante en las técnicas cualitativas y cuantitativas de lainvestigacion de mercados.

Promover lareflexion sobre los distintos modelos, conceptos e instrumentos utilizados para la comprension de la conducta del
consumidor.

Generar la capacidad de disefiar estrategias de construccion de marcas de acuerdo ala realidad del mercado asi como también
de los recursos y destrezas organizacionales.

Capacitar a estudiante en la utilizacion de las diversas herramientas relacionadas al mix comunicacional con el objetivo de
lograr una sinergia de medios y un resultado integral.

Brindar los conocimientos y modelos inherentes al disefio, organizacion y supervision de la fuerza de ventas de la
organizacion.

Politicas de permanencia 'y promocion estudiantil y politicas para potenciar ladiversidad y el aprendizaje

En principio, todos los estudiantes bachilleres tienen igualdad de oportunidades para el ingreso a ITSMAD y permaneceran

dentro de su régimen académico siempre que cumplan con las disposiciones reglamentarias. Se privilegiara laigualdad de
género lainterculturalidad, el respecto alos aspectos ancestrales y se propendera a dar |as facilidades necesarias para el estudio

a los grupos vulnerables con especial atencién a las personas con capacidades especiales que requieren de aspectos con

infraestructura especial, disponibilidades de accesos a todas las instalaciones del Instituto.

El ITSMAD promovera estrategias de colaboracion con estudiantes de excelenciay de bajos recursos econémicos a través del

sistema de becas y subvencion de estudios.

El Instituto Tecnol6gico Superior de Marketing a Distancia tiene la responsabilidad de formar tecnélogos superiores en

marketing con conocimientos interculturales con formacién predominantemente humana.

De acuerdo con los Articulos 50, Reglamento del Régimen Académicoy el 9 de la Ley Orgénica de Educacion Superior, €l

ITSMAD hadefinido las siguientes politicas institucionales para €l trabajo con lainterculturalidad y la posibilidad del didogo

con los otros saberes:

« Incorporacion de los criterios de interculturalidad, respeto a los aspectos ancestrales, diversidad cultural, equidad de género y
cuidado del ambiente en cada nivel de formacién, organizacion curricular y campo formativo.

« Fomento de la educacion incluyendo el respeto y el reconocimiento de los aspectos culturales, ancestrales, étnicos y de
género, en fiel cumplimiento de las politicas del Estado.

« Promocion de aspectos nacionales en términos de “primero lo nuestro”, privilegio de los aspectos del conocimiento y los
temas que se incluirén en las asignaturas de las carreras sobre la realidad nacional del Ecuador, especificamente
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Estructuracurricular

Describir las unidades de organizacion curricular, campos de formacion, itinerarios académicos,
distribucién de la carga horaria'y mecanismos para la actualizacion y evaluacion microcurricular de todas
las asignaturas

En lacarrera de Tecnologia Superior en Marketing se estudiara un nimero maximo de 28 asignaturas de acuerdo con el RRA y
con el siguiente distributivo por Unidades de Organizacion y Campos de Formacion:

Unidades de de organizacién Curricular
Segun los Art. 20y 21 del Reglamento de Régimen Académico |as unidades de organizacion curricular son:

1. Unidad basica.- Introduce al estudiante en el aprendizaje de las ciencias y asignaturas que sustentan la carrera.
Contextualizacion de los estudios profesionales;

2. Unidad profesional .- Conocimiento del campo de estudio y las areas de actuacion de la carrera;

3. Unidad de titulacion.- incluye las asignaturas, cursos o sus equivalentes, que permiten la validacion académica de los
conocimientos, habilidades y desempefios adquiridos en la carrera para la resolucion de problemas, dilemas o desafios de una
profesion

Campos de formacion.
Segun € Art. 27 del Reglamento de Régimen Académico, |os campos de formacién son:

1. Fundamentos tedricos.- asignaturas, cursos o sus equivalentes, que dan lugar ala articulacion de lateoriay la préctica pre-
profesional.

2. Adaptacion e innovacion tecnol égica.- procesos de exploracion del conocimiento que permiten la adaptacion, desarrollo e
innovacion de técnicas y tecnologias. En este campo se incluird el trabajo de titulacion.

3. Integracion de saberes, contextos y cultura.- diversas perspectivas tedricas, culturales y de saberes que complementan la
formacion profesional, la educacion en valores 'y en derechos ciudadanos, asi como el estudio de la realidad socio econdémica,
cultural y ecoldgicadel paisy el mundo. En este campo formativo se incluirdn ademas los itinerarios multi profesionales, multi
asignaturares e interculturales.

4. Comunicacioén y lenguajes.- desarrollo del lenguaje y de habilidades para la comunicacion oral, escritay digital. Incluye,
ademas, aquellas asignaturas, cursos, o sus equivalentes orientados al dominio de la ofimatica.

Las asignaturas destinadas a aprendizaje de las NTIC serén tomadas u homologadas al inicio de la carrera a través de una
prueba de suficiencia 'y exoneracion general tal como lo dispone el Art. 29 del RRA.

Itinerarios Académicos.

No existe un itinerario académico especial.

Adjuntar malla curricular 2284 6962_malla curricular.pdf

Adjuntar documentos que 2284 6962_estructura_curricular_1.pdf
sustenten la construccién dela
malla curricular

Estrategias para incorporar la investigacion (Exploratoria, diagnostica y aplicada) como parte de los
procesos de aprendizaje tedrico- practico de la carrera

Lainvestigacion se orienta ala busqueda de la verdad. Lainvestigacién como estrategia de aprendizaje significa poner en practica
operaciones como: definir, distinguir, analizar, criticar, establecer relaciones, sistematizar, observar, interpretar; esto permite el
desarrollo de habilidades, habitos y actitudes frente a conocimiento como el habito de la lectura, las habilidades informativas,
habilidades para |a construccion de métodos, trabajo en equipo y colaborativo, €l habito de la autocritica.

Algunas estrategias aplicables son:

« El andlisis de casos
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* El aprendizaje basado en problemas

« El aprendizaje orientado a proyectos

« El aprendizaje colaborativo

Siempre se debera considerar alainvestigacion como un elemento transversal y multiasignaturar planificando:

* Procedimientos de investigacion

« El tiempo disponible paralarealizacién de los proyectos de investigacion

* Los recursos y servicios disponibles

« El docente/tutor debera realizar una investigacién paralela como estrategia de evaluacién del aprendizaje de sus estudiantes y
grupos

« El tiempo del docente para asesorar a sus estudiantes

En este sentido lainvestigacion sera de tipo exploratoria, diagnésticay aplicada, con laintencion de integrar los métodos de la
profesion, la investigacion, lainnovacion y més adelante la transferencia de tecnologia al quehacer educativo, con un esquema
organizativo propio y recursos suficientes.

Ademés, crear una cultura de investigacion como identidad institucional que responda a los requerimientos que la sociedad
demanda, orientado a la solucién de problemas del entorno a través del desarrollo de habilidades que le permitan enfrentarse al

mercado laboral.

Asimismo, se fomentara la investigacion cientificay tecnoldgica en la carrera de Tecnologia Superior en Marketing, orientado ala
implementacion de sistema de investigacion con toda su operatividad.

También la integracion de docentes en equipos de investigacion para que trabajen en la solucién de problemas ademéas de la
participacion de estos en congresos, conferencias, asambleas y otros eventos de carécter cientifico, asi como la promocion de la
cultura de escribir y publicar articul os técnico-cientificos en revistas internacionales, nacionales o institucionales.

En cuanto a las lineas de investigacion, acorde con las necesidades sociales, econdmicas, culturales y organizativas,se han
identificado y formulado las siguientes teméticas:

- Responsabilidad Social

- Tendencias de consumo

- Estrategias de promocion empresaria

Para las carreras artisticas: Inlcuir investigacion sobre tecnologias, modelos y actividades de produccion
artistica

Practicas pre-profesionalesy vinculacién con la sociedad

Describir la organizacién de las practicas pre-profesionalesdela carrera, con precision del nUmero de horas
previstas.

Seguin el Art. 88 del Reglamento de Régimen Académico, las précticas pre profesionales “son actividades de aprendizaje
orientadas a la aplicacion de conocimientos y a desarrollo de destrezas y habilidades especificas que un estudiante debe
adquirir para un adecuado desempefio en su futura profesion. Las précticas pre profesionales o pasantias son parte fundamental
del curriculo conforme se regulaen el mencionado Reglamento.

En la carrera de Tecnologia en Marketing los estudiantes deberan cumplir al menos 400 horas para practicas pre profesionales,
que podran ser distribuidas alo largo de la carrera, dependiendo del nivel formativo, tipo de carreray normativa existente. Las
actividades de servicio ala comunidad contempladas en los articulos 87 y 88 de la L OES serén consideradas como préacticas
pre profesionales. Para el efecto, se organizaran programas y proyectos académicos que deberan ejecutarse en sectores urbano-
marginalesy rurales. Estas précticas tendran una duracién minima de 160 horas.

Todas las practicas pre profesional es deberan ser planificadas, monitoreadas y evaluadas por un tutor académico de la|ES, en
coordinacién con un responsable de la institucion en donde se realizan las préacticas (institucion receptora). Toda practica pre-
profesional estara articulada a una o varias catedras.

Anexo dela descripcién dela 2284 6962_organizacion_practicas.pdf
organizacion delas précticas pre-

profesionalesy vinculacién con la

sociedad delacarrera,

precisando € nimero de horas

previstas
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Describir los escenarios de aprendizaje de las précticas preprofesionales, las actividades articuladas a una o
varias asignaturas a realizar por los estudiantes en la entidad receptora, capacidades, competencias,
habilidades, destrezasy desempefios del perfil de egreso que sefortaleceran con las actividades précticas, la

duraciéon y el numero de estudiantes por tutor .

Asignatura Articulada Escenario de Actividades a Capacidades, competencias, | Duracion | NUmerode
aprendizaje realizar habilidades, destrezasy (Horas) estudiantes
desempefios del perfil de por tutor
€greso
Marketing | Adaptacién e Realizar andlisis » Domina aspectos basicosdel | 60 3
innovacion situacionalesdelas | mercado « Realizaandlisis
tecnoldgica organizaciones internos de laempresa. ¢
evidenciando las Realizaandlisis externo de la
oportunidades, empresa -« ldentificalas
amenazas, fortalezas | ventajas competitivas de cada
y debilidades a organizacion
través de andlisis
internosy externos.
Marketing |1 Adaptacién e Dominar las Dominar el proceso de 60 3
innovacion estrategias de posicionamiento como gje del
tecnolégica comunicacion para proceso de comunicacion ¢
el correcto Formular estrategias
posicionamiento de | comerciales competitivas. ¢
la organizacién. Interrelacionar las decisiones
comerciales con € resto de
areasfuncionaesdela
empresa. « Decidir los
diferentes elementos que
configuran un plan de
marketing y valorar las
interacciones que se producen
entre ellos
Investigacion de mercado | Fundamentos Adaquirir los » Dominar los conceptos sobre | 60 3
tedricos conocimientos sobre | Investigacion de Mercados ¢
los métodos y Aprender sobre lostipos de
técnicas para Investigacién de Mercados
realizar una existentes y sobre los errores
investigacion de més comunes a momento de
mercados realizar una Investigacion de
Mercados. « Dominar las
limitacionesy delimitaciones
en Investigacion de Mercados.
* Desarrollar los diferentes
tipos de enfoques que sele
puede dar a una Investigacion
de Mercado. « Dominar las
técnicas de muestreo en
investigacion de Mercado. ¢
Determinar €l tamafio de la
Muestra para poblaciones
finitas einfinitas
Proyectos de inversion Adaptacién e Desarrollar en los Desarrollaen los estudiantes 60 3
innovacion estudiantes conocimientos sobre los
tecnoldgica conocimientos sobre | fundamentosy laldgicade
los fundamentosy la | formulacion y evaluacion de
l6gicade proyectos de inversion,
formulaciony tendientes a solucionar
evaluacion de problemas del entorno. ¢
proyectos de Generay desarrollala
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Asignatura Articulada Escenario de Actividades a Capacidades, competencias, | Duracion | Numerode
aprendizaje realizar habilidades, destrezasy (Horas) estudiantes
desempefios del perfil de por tutor
€greso
inversion, tendientes | formacién de una concepcion
a solucionar técnica, practicay profesional
problemas del paralageneracion de una
entorno mediante actividad econémica,
procesosy técnicas | ofreciendo alternativas de
que permitira solucién alos problemas que
plasmar ideas se plantea la sociedad de qué,
empresariales en como y cuénto producir. ¢
proyectos sobre la Identificay analizalos
base de un estudio principales elementos de
sistemético, cuya mercado, con €l fin de
base fundamental se | determinar laviabilidad del
establece laldgica proyecto desde el punto de
que se deberia vistade mercado. « Determina
seguiry los el tamafio, lalocalizaciény la
mecanismos que ingenieria 6ptima del
ayuden aminimizar | proyecto, con €l fin de
los factores de establecer laviabilidad del
riesgo inherentes a proyecto desde el punto de
un proyecto ademés | vistatécnicoy ambiental.
de dar a conocer Desarrollael andlisis
justificadamente el econdmico e interpretar los
desembolsos criterios de evaluacion de
financieros o proyectos, con el fin de
generacion de determinar laviabilidad del
inversion. proyecto desde el punto de
vistafinanciero.
Emprendimiento Adaptacién e  Desarrollar una * |dentifica su perfil personal 80 3
innovacion actitud de considerando las
tecnolégica permanente caracteristicas emprendedoras
creatividad, personales. « Formulasu Plan
innovacion y deVida« Conocey aplica
emprendimiento técnicas creativas para el
paralasolucion de desarrollo del
los problemas emprendimiento. « Desarrolla
bésicosdela capacidades emprendedoras
formacién personal empresariales » Evalta
y profesional, con diversas experiencias exitosas
vision para proponer | einiciativas empresariales
dternativas de universitarias
solucion
innovadoras.
Marketing Digital Fundamentos Implementar el uso | * Desarrollaconceptos de base | 80 3
tedricos de estrategias de sobre negocios electronicos y
marketing digital en | los medios paraimplantar
los procesos soluciones. « Implementar
comerciales. soluciones complementarias

paralaestrategia del negocio,
creando comunidades. ¢
Utilizar las redes sociales
como estrategia de su negocio
dentro, de un marco legal y
ético. « Administrala
informacién empresarial en
redes sociaes parala
generacion deimagen y ventas
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Asignatura Articulada Escenario de Actividades a Capacidades, competencias, | Duracion | Numerode

aprendizaje realizar habilidades, destrezasy (Horas) estudiantes
desempefios del perfil de por tutor
€egreso

con responsabilidad y ética.

¢Qué facilidades ofrece la institucion a los/as estudiantes para realizar practicas pre profesionales en
empresas, instituciones o en la sociedad?

El Instituto Tecnol égico Superior de Mercadotecnia sera responsable de suscribir con las empresas publicasy privadas
acuerdos y convenios para el establecimiento de las précticas profesionales y vinculacion. También facilitara bolsas de trabajo
para aquellos estudiantes que o ameriten.

Vinculacion con la sociedad
Describir el modelo institucional de vinculacién con la sociedad, evidenciando laintegracién delastres
funciones sustantivas de la educacion superior (docencia, investigacion y vinculacion con la sociedad).
Evidenciar como se concreta este modelo paralacarrera.

La vinculacién con la sociedad, en el ITSMAD, hace referencia especifica a programas de educacién continua y ayuda a
comunidades que de alguna manera sufren las consecuencias de su distanciamiento de los centros educativos tradicionales
(presenciales)

Segun el Reglamento de Régimen Académico en los Art 81 y 82 expresalo siguiente

Articulo 81.- Educacion continua.- La educacién continua hace referencia a procesos de capacitacion y actualizacién en
competencias especificas, desarrollados en €l marco de la democratizacion del conocimiento, que no conducen a unatitulacion
de educacion superior. A los asistentes a los cursos de educacion continua que aprueben la of erta académica correspondiente,
se les entregara la respectiva certificacion.

Articulo 82.- Vinculacion con la sociedad y educacion continua.- La vinculacién con la sociedad hace referencia a los
programas de educacion continua, investigacion y desarrollo, y gestion académica, en tanto respondan, a través de proyectos
especificos, alas necesidades del desarrollo local, regional y nacional.

Por lo tanto, las instituciones de educacion superior deberan crear obligatoriamente instancias institucional es especificas para
planificar y coordinar la vinculacién con la sociedad, afin de generar proyectos de interés publico.

De acuerdo con la obligatoriedad descrita en el Art. 82 del Reglamento de Régimen Académico, el ITSMAD harealizado
convenios de colaboracion con comunidades de otras provincias como por jemplo, establecer una relacién de cooperacion
interinstitucional con el proposito de aunar las capacidades como la mision de ITSMAD y LA CAJA SOLIDARIA
RANDIPURASHUN.

Con los antecedentes de ITSMAD y La CAJA SOLIDARIA RANDIPURASHUN deciden firmar un convenio de Cooperacion
Interinstitucional con la finalidad de optimizar los recursos y esfuerzos de las dos instituciones en la busqueda de
financiamiento, alianzas interinstitucionales, en lainstalacion, implementacidn y sostenibilidad de proyectos, asi como también
en la capacidad y educacion superior a los alumnos pertenecientes a la comunidad de proyectos, asi como también en la
capacidad y educacion superior a los alumnos pertenecientes a la Comunidad de Oyacachi. Radio Nuevo Tiempo,
DEFORCORP y otros convenios que se hayan firmado.

Exponer: ¢Qué facilidades ofrecelainstitucion pararealizar la vinculacion con la sociedad?

Para el desarrollo de los proyectos de Vinculacion con la Sociedad y Servicio ala Comunidad, el ITSMAD establecera,
convenios o cartas de compromiso con las contrapartes publicas o privadas.

Anexo del componente de 2284 6962 _componente_vinculacion.pdf
vinculacién con la sociedad
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M etodologiasy politicas

¢Qué metodologias de aprendizaje utiliza la carrera para fomentar y potenciar el pensamiento critico,
complejo einnovador de los estudiantes? Tener en cuenta los diver sos campos de formacion y los diferentes
componentes de aprendizaje

Las estrategias de aprendizaje segiin Nisbet y Shuckersimith (1987) son procesos ejecutivos mediante los cuales se eligen,
coordinan y aplican las habilidades. Se vinculan con el aprendizaje significativo y con el aprender a aprender. Las estrategias
de aprendizaje ponen de manifiesto la implicacion en la ensefianza de los diferentes tipos de pensamiento y estrategias
metacognitivas (Genovard, 1990).

L os estudiantes que poseen conciencia de sus estrategias metacognitivas las aplican a situaciones de aprendizaje, resolucion de
problemas y memorizacién (Melot, 1990).

El proceso educativo esté orientado al desarrollo integral del estudiante; uno de los mayores logros de este proceso es la
obtencion de aprendizajes verdaderos, fuertes, conscientes, intencionales.

Segun el reglamento interno del ITSMAD:

Articulo 15: De la Organizacion del Aprendizaje: El aprendizaje se garantiza a través de actividades de docencia, de practicas
de aplicacion y experimentacion de los aprendizajes y de trabajo autdnomo. La organizacion del aprendizaje tendra como
unidad de planificacion el periodo académico y se planificara cada hora destinada al componente de docencia, establecida
como tutoria sincrénica, cuatro horas de los componentes de précticas de aplicacion y experimentacion de los aprendizajesy
de aprendizaje auténomo.

Articulo 16: Periodo Académico: Contara con periodos académicos ordinarios y extraordinarios, podran establecerse periodos
flexibles, con itinerarios formativos especial es que puedan ser organizados por ciclos. El tiempo minimo parala realizacién de
una asignatura, curso o su equivalente, para adquirir el aprendizaje sera de a menos ocho semanas.

Articulo 17: De las pasantias y/o précticas pre-profesionales. Seran gestionadas y coordinadas desde la Direccién Académica,
y se desarrollaran de conformidad al modelo pedagdgico del ITSMAD. Las practicas deberan adaptarse a las condiciones
particulares de los trabajadores — estudiantes en el area del conocimiento, considerando su insercion laboral, entre otros
factores. Se realizaran através de los convenios de cooperacion institucional, y se ajustaran alo establecido en €l reglamento e
instructivo de précticas del ITSMAD. El responsable de las practicas es €l docente autor y la Direccién Académica.

¢Coémo la carrera utiliza las TICs u otros medios educativos para facilitar y optimizar la capacidad de
aprendizaje de los estudiantes?

L os mecanismos de relacion de lainstitucién con los estudiantes, por esencia de la modalidad, dependen en gran medida de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacién. En este caso el ITSMAD esta consciente de la gran distancia existe entre los
estudiantes y sus elementos de aprendizaje. Por estarazén y paratratar de reducir la distancia hacialainstitucion por parte de
los estudiantes debe estar siempre preparada para mantener una plataforma virtual con todos los elementos de aprendizaje
contemporaneos

* Tutoriasincronica

* Tutoriaasincrénica

* Chatsy conversatorios

« Repositorios de documentos virtuales como bibliotecas gratuitas para el estudiante

* Base de datos de Marketing

* Glosarios y diccionarios virtuales, etc.

Ademas de todo esto el ITSMAD posee una plataforma virtual (campus) paralainteraccion entre los estudiantes, sus tutores,
docentes autores y servicios institucionales.

A través de las videoconferencias los estudiantes simulan un contacto directo con sus tutores reduciendo las distancias y la
escasez de tiempo g suelen ser los principales “ pretextos’ para el abandono estudiantil.

L os docentes y tutores promueven €l uso de estas herramientas para implementacion de las estrategias de aprendizaje asistido,
el aprendizaje colaborativo, la evaluacion y la coeval uacion.

En las tutorias presenciales se fortalece el aprendizgje y uso de las plataformas virtuales en términos individuales y grupales;
ademas se realizaran ejercicios de resolucion de casos que dependen mucho de la investigacion de los buscadores mas
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populares.

Politicasy M etodologias de evaluacion

Evaluacién docente

Evaluacion Docentes

De acuerdo con los contenidos del Reglamento de carreray escalafon docente, en los cuales estan claramente determinados el
perfil, las competenciasy las actividades de |os docentes en las |ESs.

Segun € articulo 6 de la mencionada norma: las actividades del personal académico pueden ser de docencia, de investigacion y
de direccion o gestion académica; por o tanto se evaluaran estos aspectos en las actividades de los docentes del ITSMAD y
con principal énfasis en la percepcion de los estudiantes en |la actividad tutorial de los docentes a través de encuestas de
satisfaccion periédicas.

Los docentes del ITSMAD, ademés de su laboral académica, deben cumplir y evidenciar labores de vinculacion con la
sociedad y prestar su apoyo en la coordinacion de las practicas pre-profesionales de los estudiantes de la institucion.

Todos los informes de las entidades receptoras de estudiantes para las practicas pre profesionales seran considerados y
analizados en procura de una idonea evaluacion del personal docente del ITSMAD.

Evaluacién Estudiantes

Atendiendo sobre todo a un criterio de evaluacion formativa y sin descuidar aquello de caracter sumativo y; segun lo
establecido en el reglamento de tutoriay docencia del ITSMAD, los mecanismos de evaluacion son:

Evaluacion Estudiantes

1.- Test de evaluacion de cada unidad didactica.

2.- Estudio de casos.

3.- CIPAS. (Circulos Interactivos de Participacién Académicay Social).

4.- Evaluaciones presencial es bimensual es (estimativamente), para cada asignatura.

5.- Evaluacion supletoria, lamismaque tiene el caracter de presencial, segin calendario académico establecido para el efecto.

Evaluacion del equipo coor dinador

Evaluacion del Equipo Coordinador

El ITSMAD propiciara la evaluacion continua de todos y cada uno de los actores del aprendizaje, desde |os docentes y tutores,
incluyendo € equipo coordinador.

Para el caso especifico del equipo coordinador de carrera, esto se realizara a través de comisiones que serén conformadas por
partes iguales por las autoridades académicas, docentes y estudiantes.

La evaluacion a equipo coordinador se realizard en forma semestral y de los resultados dependeran las acciones correctivas
tendientes a mejorar continuamente el servicio a los docentes, estudiantes y comunidad en general.

Se revisaran temas como:

« El mantenimiento de una bases de datos o bolsa de empleo

* Informacién académica

« Celeridad en laresolucién de problemas y conflictos estudiantiles

« Asignacién de becas de estudio por méritos

« Andlisis de proyeccién de matricula

« Contratacion de docentes en dependencia del procedimiento de seleccion adecuado para garantizar la calidad del proceso de
enseflaza-aprendizaje.

Politicas de seguimiento de graduadosy utilizacién de losresultados en la actualizacion y redisefio curricular
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Lasituacion de los egresados y graduados del ITSMAD es sumamente importante en cuanto son € referente ante la comunidad
del perfil de egreso y los logros de aprendizaje de los mismos en su carrera. La relacion directa de la institucion con sus
egresados y graduados es importante para mantener la calidad del disefio curricular y para la evaluacion del mismo.

En el ITSMAD se entiende como evaluacién curricular a un proceso que se debe dar en forma sistematica desde € inicio de la
elaboracién del Plan Curricular para evidenciar la conveniencia de conservarlo, modificarlo o sustituirlo.

A través de un control de calidad del programa permite mantener un seguimiento permanente de las caracteristicas del
curriculo.

Evaluacion de contexto.

Sirve para exponer las necesidades sociales detectadas y establecer la planeacion: objetivos, medios relevantes y metas
curriculares.

Un claro acercamiento a esta realidad la dan los egresados y graduados de la institucion que ya se encuentran en el mercado
laboral y experimentan en persona las brechas entre |os conocimientos adquiridos y |as competencias que real mente deberia
tener un profesional del Marketing.

Evaluacion de entrada o insumo.

Sirve para mejorar continuamente el uso de recursos, procedimientos, requerimientos personales y presupuestos. Con la
determinacion del disefio mas adecuado se logran hipotéticamente las metas de un programa.

Nuevamente es importante la opinion de los egresados y graduados del ITSMAD en cuanto a los procedimientos y
metodologias aplicados en la institucion para la transferencia y adquisicion de conocimientos.

Potenciales mejoras se pueden lograr en ambitos como:

Pertinencia de las asignaturas de la carreray su carga horaria
Mecanismos de articulacion de cada asignatura con las necesidades de la colectividad en cuanto a la satisfaccion de
necesidades de profesionales idoneos en Marketing.

Evaluacion de proceso.

Se refiere a andlisis de la relacion del proceso ensefianza-aprendizaje, uso de materiales didéacticos, caracteristicas y
funcionamiento de la organizacion.

Los egresados y profesionales de Marketing serén consultados acerca de |os temas enumerados en el anterior parrafo con la
intension de mejorar constantemente la oferta académica.
Evaluacion de producto.

Juzgaloslogros de cada etapa del proyecto tanto como los del proyecto final. EvalUa la definicidon operacional de los objetivos.
Paralograr todo lo anteriormente enunciado se deberéa seguir |os siguientes pasos:

* [dentificar lamisién y lavision de lainstitucion.

* |dentificar los objetivos curriculares de la carrera o plan de estudios.

* |dentificar el perfil del egresado.

« Determinacion de laviabilidad del programa a partir de los recursos humanos y materiales disponibles.

« Andlisis de las variables curriculares: Propésito u objetivo general, propositos u objetivos especificos, contenidos de
asignatura, metodologia de ensefianza-aprendizaje, recursos, criterios de evaluacién y formas de evaluacion.

L os egresados y graduados consignaran informacion de estos temas al ITSMAD através de entrevistas personales.

Interculturalidad, diversidad y buen vivir

Describir lasformas en que seincor poran criterios deinterculturalidad, cosmovisionesy saber es diver sos en
la organizacion curricular y en cada campo formativo del proyecto delacarrera.
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Interculturalidad

A partir del andlisis de los Articulos 50, Reglamento del Régimen Académico y el 9 de la Ley Organica de Educacion
Superior, el ITSMAD Pretende aplicar |as siguientes politicas institucionales en cuanto a la interculturalidad.

» Fomento de la educacién incluyendo el respeto y €l reconocimiento de los aspectos culturales, étnicos y de género, en fiel
cumplimiento de las politicas del Estado plasmadas en el Art. 11 de la Constitucién y en el objetivo 5 del Plan Nacional del

* Buen Vivir.

« Incorporacién de los criterios de interculturalidad en cada nivel de formacién, organizacién curricular y campo formativo.

« Reconocimiento de la diversidad cultural propiciando el didlogo con los otros saberes en cada uno de 10s escenarios de
aprendizaje, ya sea en el contexto de la labor tutorial, el aula en las sesiones presenciales, las précticas profesionales o en

cualquier otro contexto donde el estudiante se desempefie.

« Elevacion de la autoestima como ecuatorianos y |atinoamericanos, a partir del conocimiento y los temas que se incluiran en
las asignaturas de las carreras sobre larealidad nacional en relacion con laregién y el mundo.

Describir las formas en que se incor poran los enfoques de géner o, etarios, capacidades diversasy armonia
con la naturaleza en el proyecto dela carrera

Enfoque de género, etnia, de capacidades diversas y armonia con la naturaleza.

El ITSMAD predicala aceptacion, el respeto y laintegracion de los pueblos. A partir de los articulos pertinentes del Titulo 1
“Interculturalidad” del Reglamento del Régimen Académicoy 9, 13y 71 de la Ley Organica de Educacién Superior, €l
Instituto ha definido |as siguientes politicas institucionales para el trabajo con enfoques de género, de etnia, de capacidades
diversas y armonia con la naturaleza.

« Inclusion en las asignaturas de contenidos que respeten y potencien las diferencias de género, etariasy aquellas derivadas de
laidentidad étnica, las capacidades diversasy caracteristicas socioeconémicas e itinerarios culturales y concepciones de la
relacion con la naturaleza, que configuren identidades.

* Trabajo sistemético, en los diferentes escenarios de aprendizaje como o son las aulas y campo virtuales, las préacticas
profesionales o en cualquier otro lugar donde el estudiante se desempefie, teniendo en cuenta los enfoques de género, etnia,
capacidades diversas y armonia con la natural eza.

* Garantiaigual paratodos |os estudiantes sin importar su género, nacionalidad, estatus de migrante, etnia, capacidad especial,
etc., permitiendo su entraday permanencia en el Instituto disfrutando de los mismos beneficios y derechos.

Proceso de titulacion

Especificar al menos dos opciones de trabajos de titulacion basandose en € articulo 21 del Reglamento
de Régimen Académico

Examen de grado o de fin de carrera

Proyectos de investigacion

Descripcion deladistribucion dela carga horaria para e trabajo detitulacion.
Art. 4.- Los componentes que rigen la Unidad de Titulacion son:

a) Examen complexivo.- Compuesto por todos |os campos de conocimiento que se gjustan al perfil de la carrera de Tecnologia
Superior en Marketing y que seran evaluados en un examen de fin de carrera.

b) Trabajo de titulacién.- Esta opcidn de titulacion requiere €l desarrollo y evaluacion de un trabajo de investigacion pertinente
en profundidad y alcance con los conocimientos adquiridos durante la carrera. Incluye una defensa del trabajo de
investigacion.

Para efecto de las disposiciones contenidas en el Reglamento de Régimen Académico, la Unidad de Titulacion tiene una
duracién de 240 horas:

Descripcién de ladistribucién de lacarga horaria para el trabajo de titulacion:
ASIGNATURA
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TITULACION PERIODO ACADEMICO HORASTOTALES EXAMEN PROYECTO

Presentacién de temay protocolo 5 60 NO Sl
Presentacién de marco tedrico referencial 5 60 NO S
Presentacién de contenido pararevision 5 60 NO Sl
Presentacién de trabajo revision final 5 60 NO Sl
TOTAL 240

Anexo deladescripcién dela 2284 6962_distribucion_carga_horaria.pdf

distribucién delacarga horaria
parael trabajo detitulacion.

Describir el proceso detitulacion que deberan cumplir los estudiantes.

Parainiciar el proceso de titulacién el estudiante requiere haber culminado su actividad académica completamente (haber
egresado).

Unavez obtenido su egresamiento procedera a solicitar su APTITUD LEGAL, lo que significa

« Haber completado |os créditos académicos pertinentes

» Haber cumplido con las actividades extracurriculares

 Haber presentado su certificado de suficiencia del idiomainglesy haber presentado las pruebas respectivas de idoneidad del
lenguaje de acuerdo con lo estipulado en los requisitos previos a la titul acion.

« Haber presentado el certificado de suficiencia en computacion.

« De acuerdo con su opcién de titulacion: si €l estudiante eligiere realizar su tesis debera:

o Elegir y poner a consideracion de la Comisién Académica su tema de tesis. Sin la aprobacién del tema de tesis €l estudiante
no podra continuar con su proceso de titulacion

0 Unavez aprobado el tema detesis. El estudiante elaborara su perfil de proyecto de acuerdo con la estructura de Plan de Tesis
generada por € Vicerrectorado Académico y con latutoria de un profesor especialista en el tema aprobado.

0 Una vez aprobado el Plan de Tesis o perfil de proyecto, el estudiante tendré un plazo de SEIS MESES para presentar su
trabajo de titulacion terminado. Dentro de este tiempo se establecerd un cronograma de presentaci on de avances parciales en €l
gue se determinara por 10 menos TRES entregas (cada dos meses) en donde se analizara el apropiado avance del estudiante en
su trabgjo, através de laguiay supervision de su Director de Tesis.

0 Después de demostrar |os avances parciales, es estudiante solicitara al Rectorado de la Institucion la correccion definitivay
calificacion de su trabajo escrito de grado.

0 El Rectorado designara dos profesores titulares parala calificacion.

0 Si € estudiante obtiene un promedio de por 1o menos OCHO en la calificacion de |os dos profesores, podra presentarse a su
defensa de grado en la fecha que se establezca por parte de la Direccion Académica.

0 Si el estudiante no se presentare o si en la densa del Trabajo de Titulacién el estudiante obtuviere menos de SIETE en
promedio de la calificacién de su jurado, se le declarara con su Grado Levantado y tendrd una segunda oportunidad para
defenderlo en la fecha que sefialara la Direccion Académicay con el mismo Jurado de Grado.

* Para el caso del examen complexivo el estudiante debera cefiirse a cronograma establecido por la Direccion Académica para
la prueba de smulacién y deberdinteractuar en la plataforma virtual prevista para el efecto y con las fechas que se establezcan
con la debida oportunidad.

Microcurriculo

Descripcion microcurricular

Nombredelaasignatura 1.- Administracion Basica

Campo deformacion Fundamentos tedricos
Unidad de organizacién curricular ~ Unidad basica
NUmer o de periodo académico 1
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Numero total dehorasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de préacticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos
didécticos

120

20

50

50

Aplicar las herramientas practicas necesarias para tomar decisiones en las distintas
areas de gestion de las organizaciones.

« Compara los Conceptos basicos de Administracion de Empresas

« Identificay reconocer cada concepto en cuanto a administracién

* Resume el concepto de cultura organizativa, asi como los diferentes elementos
gue lo componen

» Compara diestramente los Conceptos de Gerente'y su definicion

« Debate las principal es funciones administrativas que debe afrontar el gerente en su
actividad

» Expone las definiciones de las diferentes funciones administrativas

» Organiza las diferentes habilidades directivasy los roles administrativos

 Aplica los conceptos de un administrador

* Domina las funciones de un Administrador

e Simula de forma profesional 1os procedimientos necesarios para un buen manegjo
en el cargo de administrador

« Interpreta con facilidad todos |os elementos necesarios para dirigir un grupo de
trabgjo

* Resume herramientas de control y administracion

* Previsiony planeacion

» Latoma de decisiones

« Conceptos, caracteristicas y tipos de organizaciones.
« Disefio organizacional

* Integracion de las personas

« Fases 0 etapas de la Direccion

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombredelaasignatura

2.- Contabilidad General

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NUmer o de periodo académico

Ndmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Adaptacion e innovacion tecnol gica

Unidad bésica

140

20
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Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

60

60

Elaborar los Estados Financieros a partir de la contabilizacion de |as operaciones
econdémicas utilizando los registros basicos y auxiliares de la Contabilidad y el
sistema de cuentas, comprendiendo la importancia de la veracidad de la
informacién contable, a partir de la observancia del marco conceptual y las normas
contables de informacidn financiera.

« Contabilizar las operaciones econdmicas a un nivel productivo en los registros
basicos y auxiliares de la contabilidad, observando el marco conceptual y los
postulados de |la contabilidad, asi como la relacion con las normas contables,
utilizando un sistema de cuentas al elaborar los Estados Financieros.

« Consultar y procesar bibliografia de Contabilidad en idioma espafiol e inglés.

« Utilizar Hojas de Calculo en aplicaciones contables.

« Concepto de Contabilidad. Objetivos eimportancia. Forma de Propiedad.

* Caracteristicas de la Empresa Estatal, Privaday Mixta.

« Registro de las hechos econbmicos. La Ecuacién Basicay Ampliada de la
Contabilidad. La Cuenta. Los Registros Basicosy Auxiliares de la Contabilidad

manual es e informatizados.

« El Marco Conceptual y las Normas de Contabilidad. Localizacion de errores en €l
trabajo de la Contabilidad. La actividad comercial.

« Sistemas de Inventario: Fisico y Continuo.

« Los Estados Financieros Basicos. Objetivos y presentacion de las partidas que lo
integran. Organizacién de la actividad contable (ciclo de la contabilidad,

nomenclador de cuentas, estructuras para el registro contable, registro de las

operaciones de ndminas).

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombredelaasignatura

3.- Fundamentos de Marketing

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Adaptacion e innovacion tecnol 6gica

Unidad basica

135

20

60

55
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Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos
didécticos

Ejecutar estrategias de mercado aplicando las 4p’s para el disefio de un plan de
marketing.

« Conoce que es un plan de mercado basado en las 4p’s.
« Estructura un plan de mercado basado en las 4p’s.
« Desarrolla un plan de mercado basado en las 4p’s.

e Introduccién a marketing.
« Conceptos Basicos

* Marketing Estratégico

* Marketing Operativo

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Nombre dela asignatura

4.- Lenguaje y comunicacion

Campo de formacién
Unidad de organizacién curricular

NUmero de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de précticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo delaasignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Comunicaciény lenguajes

Unidad basica

129

34

50

45

Expresar conocimientos, ideas y argumentos de manera clara, rigurosa y
convincente, tanto de forma oral como escrita, utilizando adecuadamente los
principios de la PNL y adaptdndose a las caracteristicas de la situacién y de la
audiencia.

 Lacapacidad innata.

« Conocimiento del codigo de unalengua.

« Capacidad de adecuacion al contexto comunicativo.

« Uso apropiado de lalengua.

 Capacidad pararegular lainteraccion.

« Competenciatextua o discursiva:

« Capacidad de produccion y comprension de diversos tipos de textos.
 Coherenciay Cohesion.

« Capacidad de produccion y comprension de textos literarios.

» Conocimientos, habilidades y actitudes en €l andlisisy en el uso de los lenguajes
audiovisuales y multimedia.

* Comunicacion

« Comunicacion y Accién
* Comunicacion Escrita

* PNL en lacomunicacion
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Estrategias metodologicasy recursos Las Estrategias metodol 6gicas a usarse son :

didéacticos

« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion
« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombre dela asignatura

5.- Matemética

Campo de formacién
Unidad de organizacién curricular

Ndmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de précticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo delaasignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Fundamentos tedricos

Unidad basica

146

30

70

46

Dominar aspectos relacionados con las distintas funciones matematicas para su
posterior interpretacién de los resultados

« Interpretar los conceptos fundamentales de la teoria de conjuntos y realizar
operaciones con |os mismos.

« ldentificar y caracterizar el comportamiento de distintos tipos de funciones reales
de unavariable rea

« Calcular limites de una funcion de una variable, determinar la continuidad de una
funcién en un punto, en un intervalo y en su dominio.

« Determinar e interpretar la derivada de primer y segundo orden, y el diferencial de
las distintas funciones estudiadas.

* Interpretar las propiedades y calcular integrales indefinidas

* Interpretar las propiedades de la integral definida de funciones reales de una
variable y los teoremas correspondientes.

 Calcular derivadas parciales de primer orden y de orden superior de funciones de
varias variables.

« Trabajar con funciones econdmicas para obtener sus curvas de nivel.

« Interpretar y aplicar los criterios de definicion de una matriz simétricay de la
forma cuadratica correspondiente.

« Plantear y resolver problemas de optimizacién aplicando extremos libres o
condicionados segun convenga.

« Elementos de logica, nociones de conjuntos, operaciones con conjuntos.
Conjuntos finitos e infinitos. Conjuntos numéricos. Familia de rectas. Ejemplos de
funciones lineales. Oferta, Demanda, Costos, Beneficios, ingresos. Analisis del
punto de equilibrio.
e Funciones no lineales: cuadraticas, polindmicas, racionales e irracionales.
Representacion grafica de funciones cuadréticas y potenciales.
» Concepto de limite de una funcion de una variable real en un punto y en el
infinito.
« Concepto de derivada de una funcién en un punto. Derivada lateral. Funcién
derivada.
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Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

« Aplicacion de la derivada a problemas de optimizacién. Introduccion. Sucesion.
Limite de una sucesion. Concepto de serie numérica.

» Métodos de sustitucion, integracion por partesy fracciones racionales.

e Limite y continuidad para funciones de dos variables. Concepto de derivada
parcial en un punto y de funcion derivada parcial. Derivadas parciales de primer
orden.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombre delaasignatura

6.- Ntic's|

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

Nuamero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Comunicacion y lenguajes
Unidad basica

1

140

20

60

60

Dominar €l sistema operativo Windows 7 demostrando destrezas y habilidades en
el uso de los diferentes paquetes que lo integran.

e Trabajar con el sistema operativo Windows y con el paguete Microsoft office,
(Word y power point)

« Dominalos componentes béasicos del hardware. (CPU, teclado, mouse, etc)

* Trabaja con el sistema operativo Windows.

» Domina las funciones de Microsoft Word.

 Realiza documentos, gréaficos, esquemas, documentos cruzados, notas al pie y
todas las demés funciones del Word.

* Domina las funciones de power point, mediante el trabajo con diapositivas,
plantillas, esquemas, etc.

* Navega en la intranet de la institucion buscando informacion para los trabajos
extra clases y deberes.

« Utilizalos diferentes buscadores de internet para la sistematizacién de bibliografia
relacionada con la profesion.

* Windows
* Word
 Power point 2010
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Estrategias metodologicasy recursos ¢ Las Estrategias metodol 6gicas a usarse son :

didéacticos

« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion
« Estrategia Metacognitiva

o Los recursos didéacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informético.

Nombre dela asignatura

7.- Costos y presupuestos

Campo de formacién
Unidad de organizacién curricular

Ndmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de précticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo delaasignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

Adaptacion e innovacion tecnolégica
Unidad profesional

2

150

30

60

60

Dominar los sistemas, técnicasy procedimientos utilizados en el costeo y el
presupuesto en las empresas con diferentes caracteristicas organizativas.

 Definir el comportamiento del costo de produccién y los métodos para su
estimacion.

* Dominar el proceso de calculo del costo de produccién en un sistema de costos
por ordenes de trabajo asi como el registro de las operaciones al utilizar los
métodos de costeo real y normal.

e Aprender los sistemas, técnicasy procedimientos utilizados en el costeo de los
inventarios en empresas con diferentes caracteristicas organizativas, con
producciones continuas.

 Confeccionar e presupuesto maestro de una organizacion

« Conceptualizacion general de los costos

* Sistemas de costeo

* Aplicacion de los costos en la toma de decisiones
» Generalidades del presupuesto

* Presupuesto maestro

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombre delaasignatura

8.- Estadistical

Campo deformacion

Adaptacion e innovacion tecnol 6gica
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Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

Numero total dehorasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de préacticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

Unidad profesional
2

125

25

50

50

Aplicar célculos utilizando teoria de las probabilidades, frecuencias, asi como
distribuciones muéstrales para aplicarlo a problemas contables y financieros.

« Describir masas de datos usando las distribuciones de frecuencias y las medidas
descriptivas fundamentales.

* Aplicar los fundamentos de la Teoria de Probabilidades a la solucion de
problemas.

* Aplicar los conceptos de variable aleatoria.

« Saber obtener una muestra a eatoria de una poblacion finita

« Conocer las distribuciones muéstrales de lamedia, lavarianzay la proporcion.

« Aplicar los disefios muéstral es a problemas rel acionados con € perfil profesional.

« Identificar los distintos tipos de pruebas de hipotesis paramétricas y trabajar de
forma completa con las mismas.

» Usar el método de andlisis de varianza para resolver problemas relacionados con
el perfil profesional en la comparacién de més de dos medias.

 Introduccion alos métodos estadisticos. Conceptos basicos. Distribuciones de
frecuencias univariadas (datos agrupados y no agrupados.)

* Medidas descriptivas mas importantes: media, mediana, moda, varianza,
desviacion tipica y coeficiente de variacién. Fenémeno aleatorio.

e Definicion clasica de probabilidad. Definicidn estadistica o frecuencial.
Definicion matemética.

« Definicién de funcién de probabilidad. Funcién de distribucion.

* Mediay varianza de variables aleatorias. Tipos de distribuciones

* Muestreo aeatorio simple. Propiedades. Tabla de nimeros aleatorios. Estimadores
y sus propiedades. Distribucion muestral de lamedia, lavarianzay la proporcion.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didéacticos a utilizar ser& Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

9.- Marketing |

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NUmer o de periodo académico

Adaptacion e innovacion tecnol égica
Unidad profesional

2
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Numero total dehorasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de préacticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

155

35

60

60

Realizar andlisis situacionales de las organizaciones evidenciando las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades a través de andlisis internos y
externos.

« Domina aspectos bésicos del mercado

* Redliza andlisis internos de la empresa.

* Redliza andlisis externo de la empresa

« |dentificalas ventajas competitivas de cada organizacion

* ¢Qué es mercadeo?

* Andlisis Externo

* Andlisis Interno
 Laventaja competitiva

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombredelaasignatura

10.- Microeconomia

Campo de formacién
Unidad de organizacion curricular

NUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Adaptacion e innovacion tecnolégica
Unidad profesional

2

155

35

60

60

Aplicar e interpretar los conceptos microeconémicos con el fin de que el
estudiante sea capaz de analizar el mercado, su funcionamiento y las fallas del
mismo, asi como también factores que inciden en la oferta y demanda.

e Conocer y comprender la definicion de economia a través de los modelos
econdmicos y la relaciéon que las personas tienen de su entorno econémico.
« Estudiar lainteraccion de la ofertay demanda dentro del mercado y el como llegar
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Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodol6gicasy recur sos

didéacticos

al equilibrio.

» Andlizar através de un diagrama de Flujo Circular, larelacién que existe entre las
familias, empresas, gobierno y sector externo de una economia.

* A través del modelo de FPP (Frontera de Posibilidades de Produccion) estudiar las
combinaciones de productos que puede producir una economia.

» Demostrar la aplicacion del modelo de FPP en el comercio

« Introduccion ala microeconomia

« Ofertay demanda

» Modelo de frontera de posibilidades de produccién
« Flyjo circular de la economia

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombre delaasignatura

11.- Ntic's |l

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Comunicacion y lenguajes
Unidad profesional

2

140

28

56

56

Manegjar las herramientas que presta Microsoft Excel afin de poder sistematizar las
actividades empresarial es en todas sus areas.

« Conocer las funciones bésicas de Microsoft Excel.
* Mangjar las diferentes herramientas que presta Microsoft Excel
« Ejecutar de maneraidénea las herramientas de Microsoft Excel

* Excel
o0 Principales recursos
0 Encabezado
o Pie de pagina
o Funciones
o Vinculo
0 Base de datos
o Gréficos
o Formularios
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Estrategias metodol6gicasy recur sos

didéacticos

o0 Macros

* Excdl

o Principales recursos
0 Encabezado

o Pie de pagina

o Funciones

o Vinculo

0 Base de datos

o Gréaficos

o Formularios

o0 Macros

Nombredelaasignatura

12.- Técnicas de Venta

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NUmer o de periodo académico

Ndmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de précticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Fundamentos tedricos
Unidad profesional

2

85

20

30

35

Dominar las nuevas herramientas por el equipo de ventas aplicando el desarrollo de
bases de datos de clientas y la abanica electronica.

* Dominar € rol del director de ventas.

« Conocer el papel del departamento de ventas dentro de la empresa.

» Dominar €l Papel y caracteristicas del equipo de ventas.

» Comprender los objetivos del equipo de ventas asi como los componentes del
equipo de ventas.

« Clasificar las distintas formas organizativas de | as redes de ventas.

» Aprender el papel del vendedor ante el desarrollo del comercio eectronico.

* Dominar las nuevas herramientas por € equipo de ventas: Internet.

« Aplicar € desarrollo de bases de datos de clientas y |a abanica electrénica.

« Comprender |os aspectos relacionados con €l marketing Relacional (CRM)

« El rol del director de ventas.

« El departamento de ventas dentro de la empresa.

* Papel y caracteristicas del equipo de ventas.

» Objetivos del equipo de ventas.

» Componentes del equipo de ventas.

« Diferentes formas organizativas de las redes de ventas. « Dimension adecuada del
equipo de ventas.

« El papdl del vendedor ante el desarrollo del comercio electronico.
« Nuevas herramientas por € equipo de ventas: Internet.

« El desarrollo de bases de datos de clientas y la abanica el ectrénica.
* Marketing Relacional (CRM)
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Estrategias metodolégicasy recursos Las Estrategias metodol égicas a usarse son :

didacticos

Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion
« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

13.- Administracién Financiera

Campo de formacién
Unidad de organizacion curricular

NUmer o de periodo académico

Nuamero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo delaasignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

Fundamentos tedricos
Unidad profesional

3

144

40

44

60

Conocer y aplicar las modalidades y fuentes de financiamiento a corto plazo y
largo plazo, su adecuada administracién, asi mismo analizar la funcién financiera,
el sistema financiero nacional, los mercados de activos, el valor del dinero en el
tiempo y la administracion del capital de trabajo.

Utilizalos fundamentos de la teoria financiera en la comprensién de los principales
problemas de la realidad de la administracion financiera, que le permitan
desarrollar y dirigir estrategias de gerencia en el campo de las finanzas, asi como,
investigar y aportar alternativas de solucién, valorando la importancia del andlisis
financiero paralatoma de decisiones de la empresa

« Introduccién ala administracion financiera
« Decisiones financieras en el corto plazo
 Decisiones de inversiones en el largo plazo
« VValorizacion de activos

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

14.- Derecho comercial y laboral

Campo de formacién

Unidad de organizacion curricular

Fundamentos tedricos

Unidad profesional
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NUmer o de periodo académico

Ndmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de précticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos
didacticos

120

30

40

50

Dominar la legislacion vigente, identificando las irregularidades que puedan
presentarse en su ambito profesional que pudieran contribuir a una manifestacion
de ilegalidad que demanda un enfrentamiento por parte de todo profesional
honesto.

» Generar y consolidar en los estudiantes, los conceptos basicos del Derecho,
logrando asi, la formacion en ellos de una adecuada conciencia juridica, la cual les
permitira adoptar las decisiones legalmente correctas a lo largo de su vida
profesional cuando hayan de evaluar e intervenir en los asuntos propios de su
esfera de actuacion.

* Interpretar y aplicar, a la luz de los conocimientos teéricos adquiridos, la
legislacién vigente, asi como exponer sus criterios al respecto con una adecuada
expresion oral y escritay el uso del vocabulario técnico de la especialidad,
demostrando asi un dominio de las instituciones juridicas fundamentales que les
permitan desempefiarse en la actividad empresarial e identificar, lasirregularidades
gue puedan presentarse en su ambito profesional que pudieran contribuir a una
manifestacién de ilegalidad que demanda un enfrentamiento por parte de todo
profesional honesto.

« Introduccién basica a las cuestiones generales relativas al Estado y al Derecho,
con especial referencia a la esencia clasista de ambos 'y al papel ordenador que
juega el segundo sobre el primero.

« El ordenamiento juridico; andlisis de la significacion que dentro del mismo tiene
la Constitucion. Larelacion juridicay los elementos que la conforman.
Caracterizacion general de los aspectos juridicos mercantiles que se presentan con
el actuar profesional del contador, con especial referencia alos sujetos que integran
este tipo de relacion juridica, asi como las principales figuras contractuales y los
titulos valores, todo ello procurando enmarcarlos en el mundo de los negocios.

« Laactividad financieray su regulacion juridica; larelacién juridico-financiera. El
presupuesto. El tributo y otros aspectos de indole juridico-financiera que
conforman la base del sistema de Derecho Financiero.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

15.- Estadisticall

Campo de formacién

Unidad de organizacién curricular

Adaptacion e innovacion tecnol 6gica

Unidad profesional
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NUmer o de periodo académico

Ndmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de précticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

126

20

58

48

« Aplicar los disefios muestrales a problemas rel acionados con € perfil profesional.

« ldentificar los distintos tipos de pruebas de hipotesis paramétricas y trabajar de
forma completa con las mismas.

« Usar el método de andlisis de varianza para resolver problemas relacionados con
el perfil profesional en la comparacién de més de dos medias.

* Mediay varianza de variables aleatorias. Tipos de distribuciones

» Muestreo aleatorio simple. Propiedades. Tabla de nimeros aleatorios. Estimadores
y sus propiedades. Distribucion muestral de lamedia, lavarianzay la proporcion.

* Datos bivariados.

* Ndmeros indices.

* Mediay varianza de variables aleatorias. Tipos de distribuciones

» Muestreo aleatorio simple. Propiedades. Tabla de nimeros aleatorios. Estimadores
y sus propiedades. Distribucion muestral de lamedia, lavarianzay la proporcion.

« Datos bivariados.

* NUmeros indices.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

16.- Macroeconomia

Campo de formacién
Unidad de organizacion curricular

NUmer o de periodo académico

Nuamero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de practicas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo dela asignatura

Adaptacion e innovacion tecnolégica
Unidad profesional

3

140

30

50

60

Aplicar einterpretar |os conceptos macroeconémicos con €l fin de que el estudiante
sea capaz de entender cdmo funciona la economia de un paisy laintervencion del
Estado para enfrentar fallas de sistema como el desempleo y déficit pablico.
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Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

« Comprende conceptos y andlisis propios de la macroeconomia e intentar
familiarizarse con ellos.

« Estudia los problemas macroecondémicos principales y las soluciones que han
dado los economistas.

» Explica con precision los conceptos basicos del sistema econdmico y de la
Macroeconomia, asi como el sistema de cuentas nacionalesy €l flujo circular del
ingreso como aspectos relevantes de la misma.

 Analiza politicas fiscales 0 monetarias para cubrir €l déficit pablico y apoyar al
crecimiento de la economia

* Lamacroeconomia como ciencia
* Consumo, ahorro einversion

* Lapoliticafisca

* El mercado monetario

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombredelaasignatura

17.- Marketing I

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NUmer o de periodo académico

Ndmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de précticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Adaptacion e innovacion tecnol égica
Unidad profesional

3

160

36

62

62

Dominar las estrategias de comunicacion para el correcto posicionamiento de la
organizacion.

« Definir el concepto de comunicacion

« Dominar €l proceso de posicionamiento como gje del proceso de comunicacién

» Formular estrategias comerciales competitivas.

« Interrelacionar las decisiones comerciales con el resto de areas funcionales de la
empresa.

« Decidir los diferentes elementos que configuran un plan de marketing y valorar las
interacciones que se producen entre ellos

« Proceso de Comunicacion
« El posicionamiento como gje del proceso de comunicacion
« Actividades Estratégicas de Comunicacion
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Estrategias metodologicasy recursos Las Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
didéacticos « Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombre dela asignatura 18.- Ntic'sllI

Campo de formacién Comunicaciény lenguajes

Unidad de organizacién curricular Unidad profesional

Ndmer o de periodo académico 3

Numero total dehorasdela 120

asignatura

Componente docencia 20

Componente de précticas de 50

aprendizaje

Componente de aprendizaje 50

auténomo

Objetivo delaasignatura Manejar las herramientas que presta Microsoft Access a fin de poder sistematizar
las actividades empresariales, asi como consolidar bases de datos en las areas
pertinentes.

Resultados de aprendizajes « Conocer las funciones basicas de Microsoft Access

* Mangjar las diferentes herramientas que presta Microsoft Access
* Ejecutar de maneraidonea las herramientas de Microsoft Access

Contenidos minimos de la asignatura ¢ Recursos
* Visualizacion
* Access Importacion,
« Exportacion
« Combinacion
« Consulta De Datos

Estrategias metodologicasy recursos Las Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
didéacticos « Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura 19.- Comportamiento del consumidor

Campo de formacién Adaptacion e innovacion tecnolégica

Unidad de organizacién curricular Unidad profesional
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NUmer o de periodo académico

Ndmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de précticasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

180

36

72

72

* Realizar andlisis del papel del consumidor, dominando las necesidades y
motivaciones del consumidor en cada uno de los momentos de compra que
serviran para la futura toma de decisiones empresariales.

» Dominar el papel del consumidor en el amplio proceso de toma de decision
empresarial.

* Dominar las necesidades y motivaciones del consumidor en cada uno de los
momentos de compra que serviran para la futura toma de decisiones empresariales.
* Dominar conceptos de cultura, subculturay valores

« Incrementar los grupos de referencia, asi como influencias familiares.

« Introduccién a comportamiento del consumidor.
» Necesidades y motivaciones del consumidor

« Percepcién y procesamiento de lainformacion

« El proceso de aprendizgje

« Las actitudes y cambio de actitudes.

* Cultura, subculturay valores

» ASpectos socioecondmicos 'y consumo

 Grupos de referencia e influencias familiares

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

* Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

20.- Emprendimiento

Campo de formacién
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de précticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo dela asignatura

Adaptacion e innovacion tecnol 6gica
Unidad profesional

4

176

32

72

72

Desarrollar una actitud de permanente creatividad, innovacion y emprendimiento
para la solucion de los problemas basicos de la formacion personal y profesional,
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Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

con vision para proponer alternativas de solucién innovadoras.

« |dentifica su perfil personal considerando las caracteristicas emprendedoras
personal es.

e Formula su Plan de Vida

« Conocey aplicatécnicas creativas para el desarrollo del emprendimiento.

« Desarrolla capacidades emprendedoras empresariales

« Evallia diversas experiencias exitosas e iniciativas empresariales universitarias

* Laactitud emprendedora

« Perfil del emprendedor

» Habilidades y competencias.

« Introduccién a emprendimiento empresarial.

» Experiencias exitosas de emprendimiento en e Ecuador

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombre delaasignatura

21.- Etica Empresarial

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

Nuamero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Integracion de saberes, contextosy cultura
Unidad profesional

4

148

28

60

60

Aplicar los principios que rigen la ética de la profesion, demostrando dominio de
las competencias profesionales y de los valores organizacionales que rodean al
futuro profesional de las ciencias contables.

« Aplicar las normas éticas y conductuales para un desenvolvimiento transparente y
honesto en el gjercicio de su profesion.

« Dominar los valores organizacionales

* Interpretar las competencias profesionales en el ambito de la Contabilidad y las
Finanzas

« Los valores-generalidades

« Secreto profesional

» Etica profesional, codigo de éticadel contador
« Competencia profesional
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Estrategias metodolégicasy recursos Las Estrategias metodol égicas a usarse son :

didacticos

« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion
« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

22.- Gestion del talento humano

Campo de formacién
Unidad de organizacion curricular

NUmer o de periodo académico

Nuamero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo delaasignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

Adaptacion e innovacion tecnolégica
Unidad profesional

4

156

36

60

60

Valorar laimportancia de la seleccion del personal dentro de una organizacion,
diferenciando conceptos, procesos y herramientas para adecuar el talento y las
destrezas de una persona a su puesto de trabajo y a su proyeccién en la
organizacion.

« Diferenciar, explicar y disefiar puestos de trabajo.

 Conocer los conceptos basicos e importancia que tiene la seleccién de personal
para una organizacion.

« Diferenciar conceptos, procesosy herramientas para adecuar €l talento

« y las destrezas de una persona a su puesto de trabajo y a su proyeccién en la
organizacion.

e Analizar el papel de la retribucion econémica y aplicar las técnicas y
estructuracion salarial de manera situacional.

« Conocer la importancia de elaborar el programa de ausentismo laboral como un
proceso de gestion de personal y sus implicaciones a nivel de costos.

* Aspectos Estratégicos del Talento Humano e Indicadores.

« Disefio, Descripcion y Andlisis de Cargos.

 Reclutamiento, Seleccidn, Induccién, Capacitacion y Desarrollo.

« Compensacion y remuneraci én. Evaluacién de desempefio, y salud ocupacional.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.
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Nombredelaasignatura

23.- Investigacion de mercado

Campo de formacién
Unidad de organizacion curricular

NUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de practicas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

Fundamentos tedricos
Unidad profesional

4

150

30

60

60

Adquirir los conocimientos sobre los métodos y técnicas para realizar una
investigacion de mercados.

» Dominar los conceptos sobre Investigacion de Mercados

» Aprender sobre los tipos de Investigacion de Mercados existentes y sobre los
errores mas comunes al momento de realizar una Investigacién de Mercados.

* Dominar las limitaciones y delimitaciones en Investigacion de Mercados.

* Desarrollar los diferentes tipos de enfoques que se le puede dar a una
Investigacion de Mercado.

« Dominar las técnicas de muestreo en investigacion de Mercado.

e Determinar €l tamafio de la Muestra para poblaciones finitas einfinitas

 Conceptos sobre |nvestigacion de Mercados

« Tipos de Investigacion de Mercados existentes.

« Errores mas comunes al momento de realizar una Investigacion de Mercados.
« LaEticay laInvestigacion de Mercados.

« Limitaciones y Delimitaciones en Investigacién de Mercados.

« El disefio de lainvestigacion y las fuentes de datos

« Tipos de enfoques que se e puede dar a una Investigacion de Mercado.
« Fuentes de datos en investigacion de mercado.

* Determinacion del universo de estudio

* Técnicas de muestreo en investigacion de Mercado.

« Tamarfio de la Muestra para poblaciones finitas e infinitas

« Latabulacion y andlisis de datos

* Formas de vaciado de la tabulacién de datos.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombredelaasignatura

24.- Estrategias de Trade Marketing

Campo de formacién

Fundamentos tedricos
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Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

Numero total dehorasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de préacticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodol6gicasy recur sos

didacticos

Unidad de titulacion

5

145

30

55

60

Otorgar alos estudiantes la capacidad de desarrollar las habilidades y competencias
para integrar las funciones de distribucion, promocién, comunicacion y ventas
enfocadas en optimizar las relaciones y performance de los canales, aplicando
conceptos, herramientas, técnicas y mejores practicas de gestion del punto de
venta, marketing promocional, merchandising y “push” de ventas.

« Entender el concepto de Trade Marketing y las circunstancias que motivaron el
surgimiento de esta disciplina. Entenderan igualmente laimportancia estratégica de
esta nueva Area que vinculaa Ventasy Marketing

* mangjar aspectos practicos del curso como Gerencia de Promociones, Activacion
y Comunicacion en el Punto de Venta, Category Management, Estrategias de
Crecimiento por Canal, Gerencia del Presupuesto Publipromociona y Manejo dela
Capacidad de Ventas.

* Relaciones fabricantes.

« El Trade Marketing.

« Canales de marketing y distribucién comercial.
* Gestion en € punto de venta.

* Nuevas tendencias de trade management.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

25.- Marketing de Servicios

Campo de formacién
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Adaptacion e innovacion tecnol 6gica
Unidad de titulacion

5

150

30
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Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

60

60

Analizar las estrategias de marketing orientado a los servicios teniendo en cuenta
gue estos dominan la economia mundial y que estan siendo aplicadas a las
empresas del mercado.

» Habilidad para analizar, buscar y discriminar informacién proveniente de fuentes
diversas.

« Capacidad de andlisisy sintesis.

 Adaptacion a nuevas situaciones.

« Capacidad parallevar a cabo la planificacién de marketing estratégico.

« Aplicar los conocimientos en la préctica.

» Comprension de los servicios.

« El cliente como elemento central.

« Escuchar los requerimientos de los clientes.
« Construccion de relaciones con €l cliente.

« Prestacion y desempefio del servicio.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia Metacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacion, Sistema Informaético.

Nombre delaasignatura

26.- Marketing Digital

Campo deformacion
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia

Componente de practicasde
aprendizaje

Componente de aprendizaje
auténomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de aprendizajes

Fundamentos tedricos
Unidad de titulacion

5

215

35

100

80
Implementar el uso de estrategias de marketing digital en los procesos comerciales.

« Desarrolla conceptos de base sobre negocios electronicos y los medios para
implantar soluciones.

« Implementar soluciones complementarias para la estrategia del negocio, creando
comunidades.

« Utilizar las redes sociales como estrategia de su hegocio dentro, de un marco legal
y ético.

* Administra la informacion empresarial en redes sociales para la generacion de
imagen y ventas con responsabilidad y ética.

Pégina 44 de 55



Contenidos minimos de la asignatura « Introduccion ala gestion en marketing digital.

Estrategias metodoldgicasy recur sos

didéacticos

« THEMES, Y PLUGINS.

* SEO

* SEM

* Email marketing

» Herramientas estratégicas en medios digitales.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :
« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

27.- Proyectos de inversion

Campo de formacién
Unidad de organizacién curricular

NuUmer o de periodo académico

NuUmero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de précticas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo dela asignatura

Resultados de apr endizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Adaptacion e innovacion tecnol 6gica
Unidad de titulacion

5

130

30

50

50

Desarrollar en los estudiantes conocimientos sobre los fundamentos y lalégica de
formulacion y evaluacién de proyectos de inversion, tendientes a solucionar
problemas del entorno mediante procesos y técnicas que permitira plasmar ideas
empresariales en proyectos sobre la base de un estudio sistemético, cuya base
fundamental se establece la l6gica que se deberia seguir y los mecanismos que
ayuden a minimizar |os factores de riesgo inherentes a un proyecto ademés de dar a
conocer justificadamente el desembol sos financieros o generacion de inversion.

« Desarrolla en los estudiantes conocimientos sobre los fundamentos y lal6gica de
formulacion y evaluacion de proyectos de inversion, tendientes a solucionar

problemas del entorno.

* Generay desarrollalaformacién de una concepcion técnica, précticay profesional
parala generacion de una actividad econdmica, ofreciendo alternativas de solucion

alos problemas que se plantea la sociedad de qué, cdmo y cuanto producir.

« ldentificay analizalos principal es elementos de mercado, con el fin de determinar
laviabilidad del proyecto desde el punto de vista de mercado.

» Determina el tamafio, la localizacion y laingenieria éptima del proyecto, con el
fin de establecer la viabilidad del proyecto desde el punto de vista técnico y

ambiental.

e Desarrolla el andlisis econémico e interpretar los criterios de evaluacion de
proyectos, con el fin de determinar la viabilidad del proyecto desde el punto de

vista financiero.

* Generalidades
 Estudio de mercado
» Estudio Técnico
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Estrategias metodolégicasy recur sos

didacticos

« Estudio Econémico Financiero
» Evaluacion Financiera

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :

« Estrategias de Ensayo

« Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar seran: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.

Nombredelaasignatura

28.- Publicidad

Campo de formacién
Unidad de organizacion curricular

NUmer o de periodo académico

Nuamero total de horasdela
asignatura

Componente docencia
Componente de practicas de
aprendizaje

Componente de aprendizaje
autébnomo

Objetivo delaasignatura

Resultados de aprendizajes

Contenidos minimos de la asignatura

Estrategias metodol6gicasy recur sos

didéacticos

Adaptacion e innovacion tecnolégica
Unidad de titulacién

5

170

30

70

70

e Dominar cada una de las principales herramientas de comunicacién de las
organizaciones con sus grupos de interés.

 Aprender la naturaleza de la publicidad como variable de comunicacién,

* Dominar las diferentes etapas de la planificacion publicitaria, asi como los
distintos agentes que pueden intervenir en este mercado

« |dentificar |os elementos basicos a considerar en la estrategia creativa.

* Dominar los diferentes estudios de investigacion publicitaria existentes en el pais.
* Seleccionar adecuadamente los medios y soportes que formaran parte de un plan
publicitario.

« Dominar € marco legal de las actividades publicitarias en Ecuador

 Lanaturaleza de la publicidad

« Variables de comunicacién

« Etapas de la planificacién publicitaria,

« Agentes que intervienen en el mercado publicitario

* Estrategia creativa.

« Estudios de investigacion publicitaria existentes en el pais.

L as Estrategias metodol 6gicas a usarse son :

« Estrategias de Ensayo

* Estrategias Elaboracion

« Estrategia de Organizacion

« Estrategia M etacognitiva

Los recursos didacticos a utilizar serén: Soporte Papel, Técnicas Blandas,
Audiovisuales y medios de comunicacién, Sistema Informatico.
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Recursosy equipamiento para el proyecto

Recursosde lainstitucion superior y/o entidad receptora para €l proyecto decarrera

Equipamiento delaboratoriosy/o talleres (area) por entornosde aprendizajesdelacarrera

Lugar (IES/Entidad Nombre del Equipamiento del laboratorio o taller Metros N° de Puestos
receptora) laboratorio o taller cuadrados detrabajo del
(o area) del laboratorio o
laboratorio | taller
otaller
Sede matriz Instituto Jaime Vasquez Mesalaser 951 1.50* 75 con canastillalaminada | 9 4
Tecnologico Superior de Espinosa 4 sillas diapson cod 0632
Mercadotenciaa 1 pizarron con pedestalmetalico sistema giratorio
Distancia blanco
Proyector de video marca sharp mod pgm 15s
mouse optico hegro
Computador hp 6120 pm 1.86/1024 accwith 3
com officeconnet dual 16ptos
Sede matriz Instituto CIPAS Centro de apoyo, con capacidad para 12 alumnos, | 30 12
Tecnologico Superior de CON sus respectivas mesas , mas dos
Mercadotenciaa computadores , infocus, pantallay pizaron
Distancia

Recur sos bibliogr &ficos necesarios para la carrera

Total Recursos
Bibliogr &ficos
(R.B.)

Descripcion General delos Recursos
Bibliogr aficos (Areas de conocimiento
R.B.)

Campos de formacion NUmer o de recur sos bibliogr aficos

R.B
Fisicos

R.B. Revistas
Virtuales/ | especializada
Digitales s

120 48 8 176 Compilado de recursos que comprende
las diversas perspectivas tedricas,
culturales, y de saberes que
complementan laformacion profesional,
laeducacion en valores y en derechos
ciudadanos, asi como €l estudio dela
realidad socioeconémica, cultural y
ecolégicade paisy del mundo. En este
campo formativo se incluye ademas los
itinerarios multiprofesionales,

multidisciplinares e interculturales.

Integracion de saberes,
contextos y cultura

152 27 0 179 Compilado bibliogréfico que comprende
los procesos de exploracion del
conocimiento, que permiten la
adaptacion, desarrollo e innovacién de
técnicasy tecnologias. En este campo se

integra el trabajo de titulacion.

Adaptacion e innovacion
tecnol6gica

Comunicacién y lenguajes | 60 6 0 66 Consolidado de recursos que
comprenden el desarrollo del lenguajey
de habilidades para la comunicacion oral,
escritay digital, necesarios parala
elaboracién de discursos y narrativas

académicasyy cientificas. Incluye,
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ademés, aquellas asignaturas, cursos, o
sus equivalentes orientados al dominio
y el manegjo de nuevas tecnologias de la
informacidn y la comunicacion

Fundamentos tedricos 83 24 0 107 Contiene las teorias que favorecen la
comprension y la problematizacion de las
probleméticas de la carrera, asi como sus
metodol ogias, técnicas e instrumentos
profesionales.

Bibliogréaficos (R.B.) 415 105 8 528

Aulas por sedes o extensiones donde seimpartiralacarrera (Mobiliarioy recursostecnolégicos de

Numero deaulasdela | Mobiliario por aula Numero de Recursos | Otros
sede 0 extension (NUmero de Pizarras, Tecnol 6gicos por
(Listar aulapor aula) | sillas, mesas, pupitres, aula (Proyectores,
escritorios, entre otros) computadores,
puntos de red)
1 2 pizarras, 20 sillas, 5 mesas 2 proyectores, 2
computadoras, punto de
red

Inventario de equipamiento por carrera

Unidad/es Académica/s Inventario

Sede matriz Instituto Tecnologico 2284 6962_invequipamiento_5343.pdf
Superior de Mercadotenciaa

Distancia

Inventario de bibliotecas por carrera

Unidad/es Académica/s Inventario

Sede matriz Instituto Tecnologico 2284 6962_invbiblioteca 5343.pdf
Superior de Mercadotenciaa

Distancia

Inventario de aulaspor carrera

Unidad/es Académica/s Inventario

Sede matriz Instituto Tecnologico 2284 6962_invaula 5343.pdf
Superior de Mercadotenciaa

Distancia

Describa la platafor matecnoldgica integral deinfraestructura einfoestructura
Modelo Tecnol dgico

De acuerdo con el Art. 48 del Reglamento de Régimen Académico se haimplementado un campus virtual con un aula virtual
por cada asignatura de curriculo, ademés de otra parala Guia de Trabajos de Titulacion; en estas aulas existen vinculos hacia
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documentos y materiales de aprendizaje, ademés de herramientas sincrénicas y asincronicas paralatutoriaen linea.

El campus virtual del ITSMAD (https://www.institutoitsmad.com/campus-virtual) viene sosteniéndose desde junio del 2015,
con el apoyo de Fatla, organizacién que ha capacitado a miembros del instituto en varios cursos, con €l objetivo de que €l
campus sea administrado en su totalidad. El campus esta basado en el gestor de contenidos para la educacion moodle (es una
herramienta de tipo Ambiente Educativo Virtual, un sistema de gestién de cursos, de distribucion libre, que ayuda a los
educadores a crear comunidades de aprendizaje en linea La Metodologia a usar en la creacion, disefio, implementacion y
administracion del campus virtual es la PACIE. Metodologia que sera aplicada de acuerdo a las caracteristicas de
funcionamiento del ITSMAD. Se debe tener en cuenta el b-learning

PACIE: “...es una metodologia que permite el uso de las TIC's como un soporte a los procesos de aprendizaje y
autoaprendizaje, dando realce al esquema pedagdgico de la educacién real.” (Camacho 2008)

Afirma Camacho, que los elementos esenciales empleados en esta metodol ogia son la “motivacion y al acompafiamiento ala
riqueza de ladiferencia, alacalidad y alacalidez versus la cantidad y la frialdad”. Por lo tanto esta metodol ogia no busca solo
informar, exponer y ensefiar, sino que va que mucho mas ala, pretende que los participantes puedan educarse y crear,

mientras comparten en una sociedad virtual.

Hardware. Software y Redes

Paguete de a ojamiento: Elearnig_itsmad

Nombre del servidor testarossa
cPanel Version 70.0 (build54)
Versién apache 2234
Versién PHP 5.4.45
Version MySQL 5.6.39-83.1
Arquetectura x86_64
Sistema operativo Linux

Direccién | P deseada 192.185.26.232
Rura de acceso a Senmail /urs/shin/sendamail

Ruta de acceso a Perl Jusr/bin/perl
Version Keernel 3.10.0-862.3.2.4.
Bases de Datos MysqL 33,33%

Uso de Datos 8,3GB

Banda Ancha 29,53 GB
Capacidad para 10.000 estudiantes

Registro dedominio  www.itsmad.org

Cabe destacar que la infraestructura tecnoldgica esta formada por un nimero determinado de computadoras de acuerdo al
nimero de tutores (incluso en su domicilio) y de acuerdo a las conexiones a la red, con los respectivos accesos a I nternet.
Cada computador debe tener las herramientas tecnol 6gicas necesarias que permitan a los tutores desarrollar sus cursos en
forma &gil e innovadora. Ademas se cuenta con el respectivo hosting www.itsmad.org, que esta ubicada la plataformay esta
utilizada para el campus virtual.

El soportey el hosting esta sobre equipos de |la empresa VGCorp la misma que por el convenio institucional tiene becado al
ITSMAD por intervencién de FATLA (Fundacién parala Actualizacién de Tecnologias para Latinoamérica).

Recursos Digitales

Modulo de tareas

Puede especificarse la fecha final de entrega de una tareay la calificacién méaxima que se le podra asignar, los estudiantes
pueden subir sus tareas (en cualquier formato de archivo) al servidor. Se registra la fecha en que se han subido, se permite
enviar tareas fuera de tiempo, pero el profesor puede ver claramente el tiempo de retraso, para cada tarea en particular, puede
evaluarse ala clase entera (calificaciones y comentarios) en una nica pégina con un unico formulario. Las observaciones del
profesor se adjuntan a la pagina de la tarea de cada estudiante y se le envia un mensagje de notificacion, y €l profesor tiene la
posibilidad de permitir €l reenvio de unatareatras su calificacion.

Maodulo de consulta

Es como una votacién. Puede usarse para votar sobre algo o para recibir una respuesta de cada estudiante (por ejemplo, para
pedir su consentimiento para algo). El profesor puede ver unatabla que presenta de forma intuitiva lainformacion sobre quién
ha elegido qué y se puede permitir que los estudiantes vean un gréfico actualizado de los resultados.

Maodulo foro

Hay diferentes tipos de foros disponibles. exclusivos paralos profesores, de noticias del curso y abiertos a todos.
Todos los mensgjes llevan adjunta lafoto del autor. Las discusiones pueden verse anidadas, por rama, o presentar |0s mensajes
mas antiguos o los mas nuevos primero, € profesor puede obligar la suscripcion de todos a un foro o permitir que cada persona
elijaaqué foros suscribirse de manera que se le envie una copia de los mensajes por correo electronico, el profesor puede
elegir gque no se permitan respuestas en un foro (por gjemplo; para crear un foro dedicado a anuncios), €l profesor puede mover
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fécilmente | os temas de discusion entre distintos foros.

Maodulo diario

Los diarios constituyen informacion privada entre €l estudiantey €l profesor.

Cada entrada en el diario puede estar motivada por una pregunta abierta, por cada entrada particular de diario, l0os comentarios
del profesor se adjuntan ala pagina de entrada del diario y se envia por correo la notificacion

Maodulo cuestionario

L os profesores pueden definir una base de datos de preguntas que podran ser reutilizadas en diferentes cuestionarios, las
preguntas pueden ser almacenadas en categorias de fécil acceso, y estas categorias pueden ser "publicadas" para hacerlas
accesibles desde cualquier curso del sitio. Los cuestionarios se califican autométicamente, y pueden ser recalificados si se
maodifican las preguntas, |0s cuestionarios pueden tener un limite de tiempo a partir del cual no estaran disponibles. El profesor
puede determinar si los cuestionarios pueden ser resueltos varias vecesy si se mostrardn o no las respuestas correctas y 10s
comentarios, las preguntas y las respuestas de los cuestionarios pueden ser mezcladas (al eatoriamente) para disminuir las
copias entre los alumnos. Las preguntas pueden crearse en HTML y con iméagenes. Las preguntas pueden importarse desde
archivos de texto externos. Las preguntas pueden tener diferentes métricas y tipos de captura.

Maodulo recurso

Admite la presentacién de un importante nimero de contenido digital, Word, Powerpoint, Excel, Flash, video, sonidos, etc.

L os archivos pueden subirse y manejarse en el servidor, o pueden ser creados sobre la marcha usando formularios web (de
texto o HTML), pueden enlazarse aplicaciones web para transferir datos.

Maodulo encuesta

Se proporcionan encuestas ya preparadas (COLLES, ATTLS) y contrastadas como instrumentos para €l andlisis de las clases
en linea. Se pueden generar informes de las encuestas |os cuales incluyen graficos. Los datos pueden descargarse con formato
de hoja de calculo Excel o como archivo de texto CSV. La interfaz de las encuestas impide la posibilidad de que sean
respondidas Unicamente parcialmente. A cada estudiante se le informa sobre sus resultados comparados con la media de la
clase.

Maodulo wiki

*El profesor puede crear este modulo para que los alumnos trabajen en grupo en un mismo documento.

*Todos los alumnos podran modificar € contenido incluido por el resto de compafieros.

*De este modo cada alumno puede modificar €l wiki del grupo al que pertenece, pero podra consultar todos los wikis.

*El wiki sirve como base para mantener comunicacion constante con 1os integrantes de un grupo de estudio.

Modulo taller

Permite alos creadores de cursos agregar una actividad para evaluacion entre pares. La funcionalidad es similar al médulo de
tareas donde los estudiantes pueden enviar su trabajo en un archivo adjunto o con la herramienta de texto en linea, con la
ventaja de que los comparieros del curso pueden acceder a esas tareas para eval uarlas mediante diferentes estrategias que estan
predefinidas.

Soporte Técnico

En cuanto a soporte técnico, lainstitucion cuenta con personal técnico especializado que monitorea el funcionamiento tanto de
la plataforma como del campus virtual. Igualmente la empresa que presta servicios de hospedaje Web tiene personal de soporte
técnico aladisposicion las 24 horas dia.

Especificaciones Técnicas paralos Usuarios

En cuanto alas especificaciones técnicas para los usuarios | os estudiantes al momento de la inscripcion reciben informacion e

induccién sobre los requerimientos tecnoldgicos y de conectividad necesaria para cursar la carrera en modalidad de estudio a
distancia.

Per sonal académico y administrativo

Perfil del coordinador académicodelacarrera

Cargo Denominacion Denominacion Horasde Afosde Afosde Competencias para €l cargo
titulo tercer nivel titulo de cuarto dedicacion ala | experiencia | experiencia
nivel semana docente profesional
Cordinador Ingniero en Cursando Maestria | 40 5 5 INVESTIGACION
Académico Administracion de en Gestion CIENTIFICA, DISENO DE
Empresas Empresarial PROYECTOS EDUCATIVOS

Comité académico o su equivalentedelacarrera
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Anexo dela estructura del comité 2284 6962_estructura_comite_academico.pdf
académico o su equivalente

Perfil del personal académico delacarrera

Titulosrelacionados a la . R L
- ) 2 Afosde experiencia Publicaciones
asignatura a impartir
Periodo Tipo de : Tiempo de
No o Asignatura L, L, L
académico | docente Denominacion | Denominacién | Docente | o« dedicacion
titulo titulo de ene end area Indexadas | Otras
profesional cuarto nivel campo
1 1 Profesor | Matemética Licenciadaen 8 6 0 0 Tiempo
tutor Cienciasdela parcial
Educacion:
Mencién en
Fisico
Matemética
1 4 Profesor | Investigacié Ingeniero Maestria 4 4 0 0 Tiempo
tutor nde Empresas Administracion completo
mercado Turiticasy de Empresas:
Areas Mencién en
Naturales Marketing
1 1 Profesor | Contabilidad | Ingenieraen 2 3 0 0 Tiempo
tutor General Contabilidad y completo
Auditoria CPA
1 1 Profesor | Administraci | Licenciado en 5 15 0 0 Tiempo
tutor 6nBasica Administracion completo
Ingeniero
Comercia
1 3 Profesor | Macroecono | Economista 5 14 0 0 Tiempo
tutor mia completo
1 3 Profesor | Derecho Abogada de los 2 3 0 0 Tiempo
tutor comercial y tribunalesy parcia
laboral juzgados de la
Republicadel
Ecuador
1 2 Profesor | Estadistical Licenciadaen 8 6 0 0 Tiempo
tutor Cienciasdela parcia
Educacion:
Mencién en
Fisico
Matemética
1 2 Profesor | Ntic'slI Ingeniero en 1 5 0 0 Tiempo
tutor Informatica completo
1 5 Profesor | Proyectosde | Ingeniero Magister en 5 15 0 0 Medio
tutor inversion Comercia en Direccion de tiempo
Gerenciade Empresas
Empresas
1 1 Profesor | Ntic's| Ingeniero en 1 8 0 0 Tiempo
tutor Informatica parcia
1 2 Profesor | Costosy Ingenieraen 2 3 0 0 Tiempo
tutor presupuestos | Contabilidad y completo
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Auditoria CPA

Profesor | Lenguajey Abogada de los 2 3 0 Tiempo
tutor comunicacié | tribunalesy parcia
n juzgados de la
Republicadel
Ecuador
Profesor | Marketing | Ingenieraen Diplomado en 1 7 0 Tiempo
tutor Mercadotecnia | Marketing completo
Aplicado
Profesor | Administraci | Ingenieraen 2 3 0 Tiempo
tutor on Contabilidad y completo
Financiera Auditoria CPA
Profesor | Etica Abogada de los 2 3 0 Tiempo
tutor Empresarial tribunalesy parcial
juzgados de la
Republicadel
Ecuador
Profesor | Marketing Ingeniero Maestria 4 4 0 Tiempo
tutor Digital Empresas Administracion completo
Turisticasy de Empresas:
Areas Mencion en
Naturales Marketing
Profesor | Marketing |1 Ingenieraen Maestriaen 15 19 0 Tiempo
tutor Mercadotecnia | Supply Chain completo
Services
Profesor | Estadisticall | Licenciadaen 8 8 0 Tiempo
tutor Cienciasdela parcia
Educacion:
Mencion en
Fisico
Matemética
Profesor | Marketing de | Ingenieraen Diplomado en 5 15 0 Tiempo
tutor Servicios Mercadotecnia | Marketing completo
Aplicado
Profesor | Estrategias Ingenieraen Maestriaen 1 15 0 Tiempo
tutor de Trade Mercadotecnia | Supply Chain completo
Marketing Services
Profesor | Emprendimi Ingeniero Maestria 4 4 0 Tiempo
tutor ento Empresas Administracion completo
Turisticasy de Empresas:
Areas Mencion en
Naturales Marketing
Profesor | Gestion del Licenciado en 5 15 0 Tiempo
tutor talento Administracion completo
humano Ingeniero
Comercia
Profesor | Publicidad Ingeniero Magister en 5 15 0 Medio
tutor Comercia en Direccion de tiempo
Gerenciade Empresas
Empresas
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1 1 Profesor | Fundamento | Ingenieraen Maestriaen 15 0 Tiempo
tutor sde Mercadotecnia | Supply Chain completo
Marketing Services
1 4 Profesor | Comportami | Ingeniero Magister en 15 0 Medio
tutor ento del Comercia en Direccion de tiempo
consumidor Gerenciade Empresas
Empresas
1 2 Profesor | Técnicasde Ingenieraen Diplomado en 15 0 Tiempo
tutor Venta Mercadotecnia | Marketing completo
Aplicado
1 2 Profesor | Microecono Economista 14 0 Tiempo
tutor mia completo
1 3 Profesor | Ntic'sllI Ingeniero en 5 0 Tiempo
tutor Informatica parcia

Informacion financieradelacarrera

Costos a pagar por € estudiante

Valor dela matricula

Valor delos aranceles

Total deingresospor aflosdelacarrera

189950.0

402825.0

537100.0
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Presupuesto total delacarrerapor afios, que garantice al menos la culminacion de la primera cohorte.

Desglose Afo 1 Afio 2 Afo 3

Gastos corrientes

Gastos en personal (Profesores 60.000 140.000 180.000

einvestigador es) ' ' '

Gastosen personal 35,000 60,000 80,000

administrativo no docente

Bienesy serviciosde consumo | 1500 30.000 50,000

Becasy ayudas financieras 19,650 35,000 44,100

(Estudiantesy de ser el caso

docentes)

Otros 6,350 7,800 11,000
Subtotal gastos corrientes| 135 oo 272 800 365.100

Inversién
Infraestructura (Nueva, 20.000 70.000 90,000

readecuacionesy/o
mantenimiento)

Equamlento (Compra y/o 7,500 14,025 18,000
mantenimiento)

bibliogr &ficos) ' ' '

Fomento y desarrollo 11,000 18,000 26,000
cientifico, tecnolégico,

pedagdgico o artistico
(Proyectos de investigacion)

Vinculacién con la sociedad 11.450 22 000 30.000
(Proyectos de vinculacién) ' ' '
Subtotal inversion| 53 950 130,025 172,000
Gasto total delacarrerapor afio| 1g9 950 402 825 537.100

Adjuntar documento que sustente 2284_6962_6931_sustentacion_financiera.pdf
|la construccion de cada rubro del
presupuesto

Anexo de graficosy tablas 2284 6962_graficos_tablas.pdf
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ACTA DE REUNION DE CONSEJO DIRECTIVO

El Conssjo Directivo del Instituto Tecnolégico de Mercadotecnia a Distancia —
ITSMAD reunido el dia martes 10 de enero de 2017,

CONSIDERANDO:

Que, en la Resolucion RPC-80-06-No.045-2013 Del Consejo de Educacion Superior,
se establece el Reglamento de Presentacion y Aprobacién de Proyectos de Carreras
del Nivel Técnico o Tecnolégico Superior de las Instituciones de Educacion Superior
del Ecuador,

Que, La Comision Permanente de Institutos y Conservatorios Superiores, en el afio
2015 formula la Guia Metodologica para la presentacion de carreras de nivel técnico
o tecnolbgico superior y equivalentes,

Que, por disposicion del Consejo de Educacion Superior, el ITSMAD debera regirse
al Reglamento de Armonizacién de la Nomenclatura de Titulos Profesionales vy
Grados Académicos que Confieren las Instituciones de Educacién Superior.

Que, es necesario adoptar las medidas y acciones necesarias para cumplir con todos
los requisitos legales exigidos por los entes de control de la Educacion Superior en el
Ecuador,

RESUELVE

Art. 1. Solicitar la participacion profesional en la elaboracion del Rediseio Curricular
de la carrera de Tecnologia en Mercadotecnia y asi mismo la propuesta inicial de
diseno de la Carrera de Tecnolagia en Seguridad Industrial.

Dado en Quito D.M. el 10 de enero de 2017

i TSMAD s
RECTORADQ ﬂw:,m 18
DT
. (]
Ing. Daniel Mgs. Son}a Mulgui
VICERRECTORA

Dicton g/ iy AGabriela T

Tiga. Cristina Vasquez Sra. Gabrrela(ﬁén
COORDINADOR(A) ACADEMICO(A) SECRETARIA

INSTITUTO
TECNOLOGICO
SUPERIOR DE
MERCADOTECNIA




MALLA CURRICULAR CARRERA TECNOLOGIA SUPERIOR EN MARKETING

MODALIDAD: A DISTANCIA

FUNDAMENTOS TEORICOS AADAPTACION E INNOVACION TECNOLOGICA ‘COMUNICACION Y LENGUAJES INTEGRACION DE SABERES, CONTEXTOS Y CULTURA. TOTAL
o
s @ £
el £ 2 S 3
g k= S g =
s| g 3 E 3 g
HIEE s | Z2
- < - z z
PERIODO CHCANZACION ASIGNATURA ASIGNATURA ASIGNATURA ASIGNATURA ] g ] 3 & o2 ]
ACADEMICO CURRICULAR ° ° ° ° g g g of = S g 8o
s s s
<| 2| 2 <| 2| 2 <| 2| 2 <| 2| 2 gl 2| & 2 32| 3%
2l g ¢ sl gl ¢ 2l gl ¢ gl g ¢ §| 5 g 2 g g
= - 1= - = - 1= - o o o o = =
ol 8 & ¢ I 5l 8 g ¢ N
o a < E o o < e =} o 3 g o a 3 E DE DE DE Dg
MATEMATICA 0 | 70 | 146 CONTABILIDAD GENERAL 20 [ e | 60 140 LENGUAIEY COMUNICACION | 34 | S50 | 45 129
1 BASlCA 144 350 316 810 0 0 810
ADMINISTRACION BASICA 20 50 50 120 FUNDAMENTOS DE MARKETING 20 60 55 135 NTIC'S | 20 60 60 140
TECNICAS DE VENTA 20 30 35 85 'MICROECONOMIA 35 60 60 155 NTIC'S I 28 56 56 140
ESTADISTICA | 25 50 50 125
2 PROFESIONAL 173 316 321 810 60 0 870
MARKETING | 35 60 60 155
(COSTOS Y PRESUPUESTOS 30 60 60 150
DERECHO COMERCIAL Y LABORAL| 30 40 50 120 ESTADISTICA Il 20 58 48 126 NTIC'S Il 20 50 50 120
3 PROFESIONAL AADMINISTRACION FINANCIERA 40 44 60 144 MACROECONOMIA- 30 50 60 140 176 304 330 810 60 0 870
MARKETING I 6 | 62 | & 160
INVESTIGACION DE MERCADO 30 60 60 150 EMPRENDIMIENTO 32 72 72 176 ETICA EMPRESARIAL 28 60 60 148
'COMPORTAMIENTO DEL
4 PROFESIONAL S 6 | 2 | n» 180 162 | 320 | 324 810 60 80 950
GESTION DE TALENTO HUMANO 36 60 60 156
MARKETING DIGITAL 35 | 100 | 8o 215 MARKETING DE SERVICIOS 30 | 60 | 60 150
ESTRATEGIAS DE TRADE
3 TITULACION ARKETNG 30 55 60 145 PUBLICIDAD 30 70 70 170 155 [ 335 | 320 810 60 80 950
PROYECTOS DE INVERSION 30 50 50 130
PERIODO
TITULACION TRABAIO DE TITULACION
EXTRAORDINARIO
240
TOTAL DE HORAS DE LAS ASIGNATURAS
4690
ORGANIZACION DE LOS APRENDIZAJES HORAS TOTAL RELACION Nota:
COMPONENTE DOCENCIA 810 810
COMPONENTE DE PRACTICAS DE APLICACION Y 1629 Es requisito obligatorio para la titulacién el manejo de una lengia
EXPERIMENTACION extranjera en el nivel B1.1 segtn lo contemplado en el Marco Comin
COMPONENTE DE APRENDIZAJE AUTONOMO 1611 3240 4,00 Europeo de referencia para las Lenguas. (Art. 31, RRA) Por lo tanto el
PRACTICAS PRE PROFESIONALES 240 estudiante cursard antes del 5to periodo Inglés o demostrar el nivel de
VINCULACION CON LA SOCIEDAD 160 suficencia del mismo.
TRABAJO DE TITULACION 240
TOTAL DE HORAS DE LA CARRERA 4690

DIAS DE TUTORIAS
MARTES Y MIERCOLES DE 14:00PM A 20:30PM
DOMINGO DE 9:00AM A 13:00PM
PORCENTAJE DE COMPONENTE DE DOCENCIA QUE SE
LLEVARA ACABO MEDIANTE TUTORIAS PRESENCIALES
50% (Tutoria Presencial dentro del horario establecido)




INSTHUTO

Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO INSTITUCIONAL
SENESCYT 17- 003

Sustentacion de la Malla Curricular
Carrera Tecnologia Superior en Marketing



MATRIZ DE PREREQUISITOS Y COREQUISITOS

No. PERIODO PREREQUESITO ASIGNATURA COREQUISITO
1 Primero - MATEMATICA -
2 Primero - ADMINISTRACION BASICA -
3 Primero - CONTABILIDAD GENERAL COSTOS Y PRESUPUESTOS
4 Primero - FUNDAMENTOS DE MARKETING MARKETING |
5 Primero - LENGUAJE 'Y COMUNICACION -
6 Primero - NTIC'S | NTIC'S 1l
1 Segundo - MICROECONOMIA MACROECONOMIA
2 Segundo - ESTADISTICA | ESTADISTICAII
3 Segundo FUNDAMENTOS DE MARKETING MARKETING | MARKETING I
4 Segundo CONTABILIDAD GENERAL COSTOS Y PRESUPUESTOS ADMINISTRACION FINANCIERA
5 Segundo NTIC'S | NTIC'S Il NTIC'S llI
6 Segundo - TECNICAS DE VENTA -
1 Tercero - DERECHO COMERCIALY LABORAL -




Tercero COSTOS Y PRESUPUESTOS ADMINISTRACION FINANCIERA -

Tercero ESTADISTICA | ESTADISTICA I INVESTIGACION DE MERCADO
Tercero MICROECONOMIA MACROECONOMIA -

Tercero MARKETING | MARKETING Il -

Tercero NTIC'S Il NTIC'S 11 -

Cuarto ESTADISTICAII INVESTIGACION DE MERCADO PROYECTOS DE INVERSION
Cuarto - ETICA EMPRESARIAL -

Cuarto - EMPRENDIMIENTO -

Cuarto - COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR -

Cuarto - GESTION DE TALENTO HUMANO -

Quinto - MARKETING DIGITAL -

Quinto - ESTRATEGIAS DE TRADE MARKETING -

Quinto - MARKETING DE SERVICIOS -

Quinto - PUBLICIDAD -

Quinto

INVESTIGACION DE MERCADO

PROYECTOS DE INVERSION




MATRIZ PERFIL DE EGRESO NUCLEOS ESTRUCTURANTES

° 5s | 3¢t g
& e 83 z .
No. Asignatura Periodo | Unidad Curricular g £ z2 ] Perfil de Egreso
E 5 £3 3
2 é E © 3
o Interpretar los conceptos fundamentales de la teoria de conjuntos y realizar operaciones con los mismos.
o |dentificar y caracterizar el comportamiento de distintos tipos de funciones reales de una variable real
e Calcular limites de una funcién de una variable, determinar la continuidad de una funcién en un punto,
en un intervalo y en su dominio.
¢ Determinar e interpretar la derivada de primer y segundo orden, y el diferencial de las distintas funciones
estudiadas.
e Interpretar las propiedades y calcular integrales indefinidas
1 MATEMATICA BASICA X e Interpretar las propiedades de la integral definida de funciones reales de una variable y los teoremas
correspondientes.
e Calcular derivadas parciales de primer orden y de orden superior de funciones de varias variables.
¢ Trabajar con funciones econdmicas para obtener sus curvas de nivel.
e Interpretar y aplicar los criterios de definicion de una matriz simétrica y de la forma cuadratica
correspondiente.
* Plantear y resolver problemas de optimizacidn aplicando extremos libres o condicionados segun
convenga.
e Compara los Conceptos bésicos de Administracion de Empresas
o |dentifica y reconocer cada concepto en cuanto a administracion
* Resume el concepto de cultura organizativa, asi como los diferentes elementos que lo componen
e Compara diestramente los Conceptos de Gerente y su definicion
* Debate las principales funciones administrativas que debe afrontar el gerente en su actividad
¢ Expone las definiciones de las diferentes funciones administrativas
2 ADMINISTRACION BASICA BASICA X » Organiza las diferentes habilidades directivas y los roles administrativos
* Aplica los conceptos de un administrador
e Domina las funciones de un Administrador
¢ Simula de forma profesional los procedimientos necesarios para un buen manejo en el cargo de
administrador
o Interpreta con facilidad todos los elementos necesarios para dirigir un grupo de trabajo
* Resume herramientas de control y administracion
* Contabilizar las operaciones econdmicas a un nivel productivo en los registros basicos y auxiliares de la
contabilidad, observando el marco conceptual y los postulados de la contabilidad, asi como la relacién con
3 CONTABILIDAD GENERAL BASICA X las normas contables, utilizando un sistema de cuentas al elaborar los Estados Financieros.
* Consultar y procesar bibliografia de Contabilidad en idioma espafiol e inglés.
e Utilizar Hojas de Calculo en aplicaciones contables.
* Conoce que es un plan de mercado basado en las 4p’s.
4 FUNDAMENTOS DE MARKETING BASICA X e Estructura un plan de mercado basado en las 4p’s.

* Desarrolla un plan de mercado basado en las 4p’s.




¢ La capacidad innata.

* Conocimiento del codigo de una lengua.

¢ Capacidad de adecuacidn al contexto comunicativo.
* Uso apropiado de la lengua.

¢ Capacidad para regular la interaccion.

LENGUAJE Y COMUNICACION BASICA o Competencia textual o discursiva:
* Capacidad de produccion y comprension de diversos tipos de textos.
* Coherencia y Cohesion.
* Capacidad de produccion y comprension de textos literarios.
¢ Conocimientos, habilidades y actitudes en el andlisis y en el uso de los lenguajes audiovisuales y
multimedia.
* Trabajar con el sistema operativo Windows y con el paquete Microsoft office, (Word y power point)
¢ Domina los componentes bésicos del hardware. (CPU, teclado, mouse, etc)
* Trabaja con el sistema operativo Windows.
¢ Domina las funciones de Microsoft Word.

NTIC'S | BASICA ¢ Realiza documentos, graficos, esquemas, documentos cruzados, notas al pie y todas las demds funciones

del Word.
* Domina las funciones de power point, mediante el trabajo con diapositivas, plantillas, esquemas, etc.
* Navega en la intranet de la institucion buscando informacion para los trabajos extra clases y deberes.
o Utiliza los diferentes buscadores de internet para la sistematizacion de bibliografia relacionada con la
profesion.

MICROECONOMIA

PROFESIONAL

* Conocer y comprender la definicion de economia a través de los modelos econémicos y la relacion que
las personas tienen de su entorno econdmico.

e Estudiar la interaccion de la oferta y demanda dentro del mercado y el como llegar al equilibrio.

® Analizar a través de un diagrama de Flujo Circular, la relacion que existe entre las familias, empresas,
gobierno y sector externo de una economia.

¢ A través del modelo de FPP (Frontera de Posibilidades de Produccidn) estudiar las combinaciones de
productos que puede producir una economia.

* Demostrar la aplicacion del modelo de FPP en el comercio

ESTADISTICA |

PROFESIONAL

 Describir masas de datos usando las distribuciones de frecuencias y las medidas descriptivas
fundamentales.

o Aplicar los fundamentos de la Teoria de Probabilidades a la solucién de problemas.

¢ Aplicar los conceptos de variable aleatoria.

* Saber obtener una muestra aleatoria de una poblacidn finita

e Conocer las distribuciones muéstrales de la media, la varianza y la proporcién.

e Aplicar los disefios muéstrales a problemas relacionados con el perfil profesional.

o |dentificar los distintos tipos de pruebas de hipétesis paramétricas y trabajar de forma completa con las
mismas.

o Usar el método de analisis de varianza para resolver problemas relacionados con el perfil profesional en
la comparacién de mas de dos medias.




MARKETING |

PROFESIONAL

* Domina aspectos basicos del mercado

* Realiza andlisis internos de la empresa.

¢ Realiza analisis externo de la empresa

o |dentifica las ventajas competitivas de cada organizacion

10

COSTOS Y PRESUPUESTOS

PROFESIONAL

 Definir el comportamiento del costo de produccion y los métodos para su estimacion.

* Dominar el proceso de calculo del costo de produccidn en un sistema de costos por érdenes de trabajo
asi como el registro de las operaciones al utilizar los métodos de costeo real y normal.

¢ Aprender los sistemas, técnicas y procedimientos utilizados en el costeo de los inventarios en empresas
con diferentes caracteristicas organizativas, con producciones continuas.

* Confeccionar el presupuesto maestro de una organizacion

11

NTIC'S Il

PROFESIONAL

¢ Conocer las funciones basicas de Microsoft Excel.
* Manejar las diferentes herramientas que presta Microsoft Excel
e Ejecutar de manera idénea las herramientas de Microsoft Excel

12

TECNICAS DE VENTA

PROFESIONAL

e Dominar el rol del director de ventas.

* Conocer el papel del departamento de ventas dentro de la empresa.

* Dominar el Papel y caracteristicas del equipo de ventas.

e Comprender los objetivos del equipo de ventas asi como los componentes del equipo de ventas.
o Clasificar las distintas formas organizativas de las redes de ventas.

¢ Aprender el papel del vendedor ante el desarrollo del comercio electrénico.

e Dominar las nuevas herramientas por el equipo de ventas: Internet.

o Aplicar el desarrollo de bases de datos de clientas y la abanica electrénica.

e Comprender los aspectos relacionados con el marketing Relacional (CRM)

13

DERECHO COMERCIALY LABORAL

PROFESIONAL

* Generar y consolidar en los estudiantes, los conceptos basicos del Derecho, logrando asi, la formacién en
ellos de una adecuada conciencia juridica, la cual les permitird adoptar las decisiones legalmente correctas
a lo largo de su vida profesional cuando hayan de evaluar e intervenir en los asuntos propios de su esfera
de actuacion.

e Interpretar y aplicar, a la luz de los conocimientos tedricos adquiridos, la legislacién vigente, asi como
exponer sus criterios al respecto con una adecuada expresion oral y escrita y el uso del vocabulario técnico
de la especialidad, demostrando asi un dominio de las instituciones juridicas fundamentales que les
permitan desempefiarse en la actividad empresarial e identificar, las irregularidades que puedan
presentarse en su ambito profesional que pudieran contribuir a una manifestacion de ilegalidad que
demanda un enfrentamiento por parte de todo profesional honesto.




14

ADMINISTRACION FINANCIERA

PROFESIONAL

Utiliza los fundamentos de la teoria financiera en la comprensidn de los principales problemas de la
realidad de la administracion financiera, que le permitan desarrollar y dirigir estrategias de gerencia en el
campo de las finanzas, asi como, investigar y aportar alternativas de solucion, valorando la importancia del
analisis financiero para la toma de decisiones de la empresa

15

ESTADISTICA I

PROFESIONAL

o Aplicar los disefios muéstrales a problemas relacionados con el perfil profesional.

« |dentificar los distintos tipos de pruebas de hipdtesis paramétricas y trabajar de forma completa con las
mismas.

¢ Usar el método de analisis de varianza para resolver problemas relacionados con el perfil profesional en
la comparacién de mas de dos medias.

16

MACROECONOMIA

PROFESIONAL

e Comprende conceptos y analisis propios de la macroeconomia e intentar familiarizarse con ellos.

e Estudia los problemas macroecondmicos principales y las soluciones que han dado los economistas.

e Explica con precision los conceptos basicos del sistema econdmico y de la Macroeconomia, asi como el
sistema de cuentas nacionales y el flujo circular del ingreso como aspectos relevantes de la misma.

* Analiza politicas fiscales o monetarias para cubrir el déficit publico y apoyar al crecimiento de la
economia

17

MARKETING [l

PROFESIONAL

 Definir el concepto de comunicacion

* Dominar el proceso de posicionamiento como eje del proceso de comunicacion

* Formular estrategias comerciales competitivas.

o Interrelacionar las decisiones comerciales con el resto de areas funcionales de la empresa.

e Decidir los diferentes elementos que configuran un plan de marketing y valorar las interacciones que se
producen entre ellos

18

NTIC'S 1l

PROFESIONAL

 Conocer las funciones basicas de Microsoft Access
* Manejar las diferentes herramientas que presta Microsoft Access
¢ Ejecutar de manera idonea las herramientas de Microsoft Access

19

INVESTIGACION DE MERCADO

PROFESIONAL

* Dominar los conceptos sobre Investigacion de Mercados

¢ Aprender sobre los tipos de Investigacion de Mercados existentes y sobre los errores mas comunes al
momento de realizar una Investigacién de Mercados.

* Dominar las limitaciones y delimitaciones en Investigacion de Mercados.

* Desarrollar los diferentes tipos de enfoques que se le puede dar a una Investigacion de Mercado.

¢ Dominar las técnicas de muestreo en investigacion de Mercado.

e Determinar el tamafio de la Muestra para poblaciones finitas e infinitas




20

ETICA EMPRESARIAL

PROFESIONAL

e Aplicar las normas éticas y conductuales para un desenvolvimiento transparente y honesto en el ejercicio
de su profesion.

¢ Dominar los valores organizacionales

o Interpretar las competencias profesionales en el ambito de la Contabilidad y las Finanzas

21

EMPRENDIMIENTO

PROFESIONAL

* |dentifica su perfil personal considerando las caracteristicas emprendedoras personales.
¢ Formula su Plan de Vida

e Conoce y aplica técnicas creativas para el desarrollo del emprendimiento.

¢ Desarrolla capacidades emprendedoras empresariales

 Evalua diversas experiencias exitosas e iniciativas empresariales universitarias

COMPORTAMIENTO DEL

* Dominar el papel del consumidor en el amplio proceso de toma de decisidn empresarial.
¢ Dominar las necesidades y motivaciones del consumidor en cada uno de los momentos de compra que

22 \V} PROFESIONAL serviran para la futura toma de decisiones empresariales.
CONSUMIDOR * Dominar conceptos de cultura, subcultura y valores

¢ Incrementar los grupos de referencia, asi como influencias familiares.
o Diferenciar, explicar y disefiar puestos de trabajo.
e Conocer los conceptos basicos e importancia que tiene la seleccion de personal para una organizacion.
 Diferenciar conceptos, procesos y herramientas para adecuar el talento
e y las destrezas de una persona a su puesto de trabajo y a su proyeccidn en la organizacion.

23 GESTION DE TALENTO HUMANO IV PROFESIONAL * Analizar el papel de la retribucién econémica y aplicar las técnicas y estructuracion salarial de manera
situacional.
e Conocer la importancia de elaborar el programa de ausentismo laboral como un proceso de gestion de
personal y sus implicaciones a nivel de costos.
¢ Desarrolla conceptos de base sobre negocios electrénicos y los medios para implantar soluciones.
¢ Implementar soluciones complementarias para la estrategia del negocio, creando comunidades.

24 MARKETING DIGITAL V TITULACION o Utilizar las redes sociales como estrategia de su negocio dentro, de un marco legal y ético.

* Administra la informacion empresarial en redes sociales para la generacion de imagen y ventas con
responsabilidad y ética.




25

ESTRATEGIAS DE TRADE
MARKETING

TITULACION

¢ Entender el concepto de Trade Marketing y las circunstancias que motivaron el surgimiento de esta
disciplina. Entenderdn igualmente la importancia estratégica de esta nueva Area que vincula a Ventas y
Marketing

* manejar aspectos practicos del curso como Gerencia de Promociones, Activacion y Comunicacion en el
Punto de Venta, Category Management, Estrategias de Crecimiento por Canal, Gerencia del Presupuesto
Publipromocional y Manejo de la Capacidad de Ventas.

26

MARKETING DE SERVICIOS

TITULACION

* Habilidad para analizar, buscar y discriminar informacidn proveniente de fuentes diversas.
¢ Capacidad de analisis y sintesis.

¢ Adaptacion a nuevas situaciones.

* Capacidad para llevar a cabo la planificacion de marketing estratégico.

¢ Aplicar los conocimientos en la practica.

27

PUBLICIDAD

TITULACION

¢ Aprender la naturaleza de la publicidad como variable de comunicacién,

* Dominar las diferentes etapas de la planificacion publicitaria, asi como los distintos agentes que pueden
intervenir en este mercado

o |dentificar los elementos basicos a considerar en la estrategia creativa.

* Dominar los diferentes estudios de investigacion publicitaria existentes en el pais.

o Seleccionar adecuadamente los medios y soportes que formaran parte de un plan publicitario.

* Dominar el marco legal de las actividades publicitarias en Ecuador

28

PROYECTOS DE INVERSION

TITULACION

¢ Desarrolla en los estudiantes conocimientos sobre los fundamentos y la légica de formulacién y
evaluacion de proyectos de inversion, tendientes a solucionar problemas del entorno.

* Genera y desarrolla la formacion de una concepcidn técnica, practica y profesional para la generacion de
una actividad econdmica, ofreciendo alternativas de solucion a los problemas que se plantea la sociedad de
qué, como y cuanto producir.

« |dentifica y analiza los principales elementos de mercado, con el fin de determinar la viabilidad del
proyecto desde el punto de vista de mercado.

* Determina el tamafio, la localizacién y la ingenieria 6ptima del proyecto, con el fin de establecer la
viabilidad del proyecto desde el punto de vista técnico y ambiental.

* Desarrolla el anélisis econdmico e interpretar los criterios de evaluacion de proyectos, con el fin de
determinar la viabilidad del proyecto desde el punto de vista financiero.




MATRIZ DE COMPONENTES DE APRENDIZAJE POR ASIGNATURA

Componentes de aprendizaje (En numero de horas)

o
©
No. Asignatura 2 . Componentes de practica de
& Componente de docencia aplicacion y experimentacion de los Componente reaprendizaje
aprendizajes auténomo
MATEMATICA
1 30 70 46
ADMINISTRACION BASICA
2 20 50 50
CONTABILIDAD GENERAL
3 20 60 60
FUNDAMENTOS DE MARKETING
4 20 60 55
LENGUAJE Y COMUNICACION
5 34 50 45
NTIC'S |
6 20 60 60
MICROECONOMIA 1]
7 35 60 60
ESTADISTICA | 1]
8 25 50 50
MARKETING | 1]
9 35 60 60
COSTOS Y PRESUPUESTOS 1]
10 30 60 60
NTIC'S Il 1]
11 28 56 56
TECNICAS DE VENTA 1]
12 20 30 35




DERECHO COMERCIAL Y LABORAL

13 30 40 50
ADMINISTRACION FINANCIERA 1

14 40 44 60
ESTADISTICA 1 1

15 20 58 48
MACROECONOMIA 1

16 30 50 60
MARKETING II 1

17 36 62 62
NTIC'S Ill 1

18 20 50 50
INVESTIGACION DE MERCADO v

19 30 60 60
ETICA EMPRESARIAL v

20 28 60 60
EMPRENDIMIENTO v

21 32 72 72
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR v

22 36 72 72
GESTION DE TALENTO HUMANO v

23 36 60 60
MARKETING DIGITAL \

24 35 100 80
ESTRATEGIAS DE TRADE MARKETING \

25 30 55 60
MARKETING DE SERVICIOS \

26 30 60 60
PUBLICIDAD Vv

27 30 70 70
PROYECTOS DE INVERSION \Y

28 30 50 50




| TOTAL DE HORAS POR COMPONENTE DE APRENDIZAJE 810 1629 1611 |

| NOTA: Del total de horas del componente de docencia el 50% se llevara acabo mediante tutorias presenciales, mismas que se efectuaran los dias MARTES Y MIERCOLES |
DE 14:00PM A 20:30PM vy los dias DOMINGO DE 9:00AM A 13:00PM, y seran desarrolladas por los docentes de las asignaturas. El porcentaje restante se llevara acabo a
través del EVA institucional.
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Convenio Especifico para Desarrollar Pasantias
entre el
Instituto Tecnologico Superior de Mercadotecnia a Distancia

y
Ftv Tropic Fruit

Conste por el presente documento, que se extiende por duplicado el Convenio Especifico para
Desarrollar Pasantias suscrito al tenor de las clausulas y condiciones que se detallan a
continuacion:

PRIMERA:; Partes Intervinientes

Intervienen en la suscripcion del presente convenio:

1.1.

1.2.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia a Distancia, con domicilio en Quito-
Ecuador, Calle Gonzalo Serrano ell1-62 y Av. 6 de Diciembre, pdgina web:
www.institutiitsmad.com; debidamente representada por su Rector, Ing. Daniel Villacis L.
Mgs., con cédula de identidad N2170922038-6 , a quien en adelante se le denominara
“ITSMAD"; v, de la otra parte:

La empresa Ftv Tropic Frut , con domicilio en Quito - Ecuador, Primer Pasaje 2340 Y
Humberto Miguel ,debidamente representada por Vasconez Bastidas Diana Verodnica
Ruc No 1714039532001, a quien en adelante se le denominara “Ftv Tropic Frut”

SEGUNDA: Antecedentes

2.1

2.2

El ITSMAD, es una institucién de educacién superior de derecho privado sin fines de lucro,
acuerdo No 110 el 21 de Julio de 2001, acreditada por la SENESCYT; por lo tanto forma
parte del Sistema Nacional de Educacién Superior y es reconocida por el Estado
Ecuatoriano.

La empresa Ftv Tropic Frut es una Empresa dedicada a la elaboracidén de alimentos
congelados, derivados de frutas ; especializandonos en la produccién de pulpas de frutas de
la mas alta calidad, asf como trozos de fruta congelados. creacion 07 de Junio de 2016.

TERCERA: Objeto del convenio y modo de ejecutarlo

Las partes bajo el amparo de lo establecido en la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial,
publicada en el Registro Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995, han acordado celebrar el presente
convenio para que los estudiantes del ITSMAD adquieran la préctica y experiencia requeridas,
para un eficiente y posterior ejercicio profesional en los campaos que sefiale la empresa.



CUARTA: Obligaciones de la ITSMAD

En virtud del presente Convenio, el ITSMAD se compromete a:

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5

4.6

4.7

Difundir el presente convenio a todos los alumnos del ITSMAD.

Solicitar a los Directores de Carreras, a través de la Comision de Vinculacién y Relaciones
Internaciones, las hojas de vida de los estudiantes que cumplan con los requisitos para las
pasantias (segin perfil requerido por Ftv Tropic Frut ).

Entregar a la Empresa la némina de los estudiantes a ser seleccionados para pasantias.
Nombrar a un coordinador de pasantias.

La Carrera respectiva proporcionard un certificado a los aspirantes a realizar pasantias,
indicando niimero de matricula, carrera v semestre que se encuentra cursando.

Poner en conocimiento de los estudiantes que entre ellos y la EMPRESA, no existira vinculo
laboral alguno de conformidad con las normas del Cédigo de Trabajo, sino que sera de
naturaleza estrictamente civil.

Las demds que prevea la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial, publicada en Registro
Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995 y sus leyes conexas.

QUINTA: Obligaciones de Ftv Tropic Frut

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley de la materia, Ftv Tropic Frut se
compromete a:

5.1

5.2

5.3

5.4

5.5
5.6

Comunicarse con al ITSMAD cuando LA EMPRESA: requiera de pasantes, detallar las
funciones que desempefiarian, el tiempo durante el cual se requeriria de su colaboracién, y
el nimero de pasantes que se requiere.

Cancelar los haberes a los pasantes de conformidad con la Ley de Pasantias mas todos los
beneficios de ley, segiin lo establecido en el Articulo 89 del Reglamento de Régimen
Académico, expedido por el Consejo de Educacién Superior (CES).

Dirigir y orientar las pasantias de los estudiantes a través de los profesionales de La
Empresa.

Proporcionar las facilidades para el trabajo, esto es en relacion con espacio fisico, materiales
de oficina y demas instrumentos necesarios para la correcta realizacién de las pasantias. Asi
mismo, proporcionar al estudiante que realice la pasantfa toda la informacion sobre las
politicas, directrices y demds informaciéon que deba conocer el pasante para llevar a
ejecucion las actividades que le corresponda

Supervisar las actividades del pasante.

Proporcionar al ITSMAD informacion periddica del rendimiento y eficiencia de los

estudiantes que realizan la pasantia, y otorgar a los estudiantes un Certificado en el que -

consten los datos de la pasantia realizada.

-



SEXTA: Obligaciones del pasante

6.1

6.2
6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

Los estudiantes que deseen aplicar deberan cumplir con los siguientes requisitos:

6.1.1 Estar matriculados a partir de tercer semestre (2do aiio) y al estar al dia con el
cumplimiento de sus trabajos.

6.1.2 Tener un promedio general de minimo 8/10 puntos.
6.1.3 Presentar la documentacién requerida segiin sea el caso
Someterse al proceso de pre-seleccidn y seleccion establecidos por LA EMPRESA.

Hacer llegar al departamento de Recursos Humanos de LA EMPRESA, la carta de auspicio
del ITSMAD, previo al inicio de su pasantia.

Cumplir con eficiencia y responsabilidad sus actividades como Pasante dentro del horario y
perfodo que se haya acordado con LA EMPRESA.

Guardar absoluto sigilo y secreto profesional sobre las técnicas, procedimientos de caracter
reservado y mas informaciones y datos que la Empresa considera reservados y
confidenciales.

Si en un momento determinado el estudiante referido por el ITSMAD no tiene la preparacién
minima para el ejercicio de la pasantfa, la EMPRESA podra dar por terminado el contrato
con el pasante, pagindole la parte proporcional de la pensién de pasantia por el tiempo
laborado, sin que esto implique responsabilidad alguna de la Empresa.

Los estudiantes desarrollaran sus pasantias en las dependencias :

Direccion: Primer Pasaje 2340 Y Humberto Miguel
Teléfono: 09-9879795

SEPTIMA: Delegados de enlace

Cada Institucion conviene en nombrar un delegado de enlace que fomente e introduzca las
condiciones del presente Convenio:

» Delegado por el ITSMAD:

Nombre: Cristina Vasquez

Cargo: Director Académico

Direccion: Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre
Teléfono: 02-2267069

E-mail: c.vasquez@institutoitsmad.com

Pdg. Web: www.institutoitsmad.com

1)

N



b Delegado por LA EMPRESA:

Nombre: Diana Vasconez

Cargo: Gerente propietario

Direccion: Primer Pasaje 2340 Y Humberto Miguel
Teléfono: 09-9879795

E-mail: diany_vb1l®@hotmail.com

Pag. Web: www.Fv Tropic Fruit.com

Cualguier notificacién de cambio de los funcionarios de enlace se hara por escrito sin necesidad de
modificar este Convenio.

OCTAVA: Seguimiento del Convenio

La Comisién de Vinculacion del ITSMAD, debe realizar el seguimiento de este convenio en cuanto a
su ejecucion y perfeccionamiento, a objeto de velar por el cumplimiento de los compromisos,
obligaciones y derechos del, para lo cual, la unidad académica respectiva deberd remitirle una
copia del mismo. Dicha comisién tendrd por consiguiente las facultades y atribuciones para
requerir a quien corresponda, los informes que crea pertinente para el cumplimiento de sus
actividades de supervisién y seguimiento.

NOVENA: Términos del Convenio, vigencia y enmienda

El Convenio entrara en vigencia en la fecha en gue las dos partes firman este instrumento. El
Convenio tendra un plazo de validez de tres (3) anos. Cualquiera de las partes, si desea
prorrogarlo podra notificar a la otra por escrito durante los tres (3) meses antes de la
expiracién del Convenio.

Cada una de las partes podrd comunicar la rescision de este Convenio en cualquier momento, el
cual quedara sin efecto a los 180 dias de la notificacion.

Para el caso de terminacién del presente Convenio, ambas partes tomardn las medidas necesarias
para garantizar su continuidad, hasta la conclusién, de las acciones y proyectos ya indicados.

Dos (2) copias originales del convenio seran impresas y firmadas. Una copia sera para el
Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia, la otra para la Empresa

En representacidn de: En representacion de:
Instituto Tecnolégico Superior de Ftv Tropic Frut
Mercadotecnia a

Distancia - ITSMAD, Ecuadogy
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Convenio Especifico para Desarrollar Pasantias
entre el
Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia a Distancia

¥
MAVIART STUDIO

Conste por el presente documento, que se extiende por duplicado el Convenio Especifico para
Desarrollar Pasantias suscrito al tenor de las clausulas y condiciones que se detallan a
continuacién:

PRIMERA: Partes Intervinientes
Intervienen en la suscripcion del presente convenio:

1.1. ElInstituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia a Distancia, con domicilio en Quito-
Ecuador, Calle Gonzalo Serrano el1-62 y Av. 6 de Diciembre, pigina web:
www.institutiitsmad.com; debidamente representada por su Rector, Ing. Daniel Villacis L.
Mgs., con cédula de identidad N2170922038-6 , a quien en adelante se le denominara
“ITSMAD”; y, de la otra parte:

La empresa MAVIART STUDIO, con domicilio en Quito - Ecuador, Carlos V Oe6-16 Y Oe7/ Julio
Larrea  ,debidamente representada por Yanayaco Pallares Francisco Xavier Ruc No
1719368266001, a quien en adelante se le denominard “ MAVIART STUDIO "

SEGUNDA: Antecedentes

2.1 ElIITSMAD, es una institucion de educacién superior de derecho privado sin fines de lucro,
acuerdo No 110 el 21 de Julio de 2001, acreditada por la SENESCYT; por lo tanto forma
parte del Sistema Nacional de Educacién Superior y es reconocida por el Estado
Ecuatoriano.

2.2 La empresa MAVIART STUDIO es una empresa expertos en la creacién de proyectos de
ilustracidn, bien sea para medios digitales o impresos, creacion 18 de Junio de 2014.

TERCERA: Objeto del convenio y modo de ejecutarlo

Las partes bajo el amparo de lo establecido en la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial,
publicada en el Registro Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995, han acordado celebrar el presente
convenio para que los estudiantes del ITSMAD adquieran la practica y experiencia requeridas,
para un eficiente y posterior ejercicio profesional en los campos que sefiale la empresa.



CUARTA: Obligaciones de la ITSMAD

En virtud del presente Convenio, el ITSMAD se compromete a:

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5

4.6

4.7

Difundir el presente convenio a todos los alumnos del ITSMAD.

Solicitar a los Directores de Carreras, a través de la Comisién de Vinculacién y Relaciones
Internaciones, las hojas de vida de los estudiantes que cumplan con los requisitos para las
pasantias (segin perfil requerido por MAVIART STUDIO ).

Entregar a la Empresa la nomina de los estudiantes a ser seleccionados para pasantias.
Nombrar a un coordinador de pasantias.

La Carrera respectiva proporcionard un certificado a los aspirantes a realizar pasantias,
indicando nimero de matricula, carrera y semestre que se encuentra cursando.

Poner en conocimiento de los estudiantes que entre ellos y la EMPRESA, no existird vinculo
laboral alguno de conformidad con las normas del Codigo de Trabajo, sino que sera de
naturaleza estrictamente civil.

Las demdas que prevea la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial, publicada en Registro
Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995 y sus leyes conexas.

QUINTA: Obligaciones de MAVIART STUDIO

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley de la materia MAVIART STUDIO, se
comprometea:,

5.1

5.2

5.3

54

5.5
5.6

Comunicarse con al ITSMAD cuando LA EMPRESA: requiera de pasantes, detallar las
funciones que desempenarian, el tiempo durante el cual se requeriria de su colaboracién, y
el nimero de pasantes que se requiere.

Cancelar los haberes a los pasantes de conformidad con la t'éy'dse Pasantias mas todos los
beneficios de ley, seglin lo establecido en el Articulo 89 del Reglamento de Régimen
Académico, expedido por el Consejo de Educacién Superior (CES).

Dirigir y orientar las pasantias de los estudiantes a través de los profesionales de La
Empresa.

Proporcionar las facilidades para el trabajo,"esto es en relacién con espacio fisico, materiales
de oficina y demas instrumentos necesarios para la correcta realizacion de las pasantias, Asi
mismo, proporcionar al estudiante que realice la pasantia toda la informacion sobre las
politicas, directrices y demas informacién que deba conocer el pasante para llevar a
ejecucidn las actividades que le corresponda

Supervisar las actividades del pasante.

Proporcionar al ITSMAD informacién periddica del rendimiento y eficiencia de los
estudiantes que realizan la pasantia, y otorgar a los estudiantes un Certificado en el que
consten los datos de la pasantia realizada.



SEXTA: Obligaciones del pasante

6.1

6.2
6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

Los estudiantes que deseen aplicar deberan cumplir con los siguientes requisitos:

6.1.1 Estar matriculados a partir de tercer semestre (2do afio) y al estar al dia con el
cumplimiento de sus trabajos.

6.1.2 Tener un promedio general de minimo 8/10 puntos.
6.1.3 Presentarla documentacién requerida segtn sea el caso
Someterse al proceso de pre-seleccién y seleccién establecidos por LA EMPRESA.

Hacer llegar al departamento de Recursos Humanos de LA EMPRESA, la carta de auspicio
del ITSMAD, previo al inicio de su pasantia.

Cumplir con eficiencia y responsabilidad sus actividades como Pasante dentro del horario y
periodo que se haya acordado con LA EMPRESA.

Guardar absoluto sigilo y secreto profesional sobre las técnicas, procedimientos de caracter
reservado y mas informaciones y datos que la Empresa considera reservados y
confidenciales.

Si en un momento determinado el estudiante referido por el ITSMAD no tiene la preparacién
minima para el ejercicio de la pasantia, la EMPRESA podra dar por terminado el contrato
con el pasante, pagandole la parte proporcional de la pensién de pasantia por el tiempo
laborado, sin que esto implique responsabilidad alguna de la Empresa.

Los estudiantes desarrollardn sus pasantias en las dependencias :

Direccion: Carlos V 0e6-16 Y Oe7/ Julio Larrea
Teléfono: 02-

SEPTIMA: Delegados de enlace

Cada Institucién conviene en nombrar un delegado de enlace que fomente e introduzca las
condiciones del presente Convenio:

b

Delegado por el ITSMAD:

Nombre: Cristina Vasquez

Cargo: Director Académico

Direccidn: Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre
Teléfono: 02-2267069

E-mail: c.vasquez@institutoitsmad.com

Pag. Web: www.institutoitsmad.com



» Delegado por LA EMPRESA:

Nombre: Marcela Suarez

Cargo: Gerente de proyectos
Direccién:  Selva Alegre 513 y Av. América
Teléfono: 02-2526881

E-mail: marcela@maviarstudios.com
Pag. Web: www.maviar studios.com

Cualquier notificacion de cambio de los funcionarios de enlace se hara por escrito sin necesidad de
maodificar este Convenio.

OCTAVA: Seguimiento del Convenio

La Comisidn de Vinculacion del ITSMAD, debe realizar el seguimiento de este convenio en cuanto a
su ejecucion y perfeccionamiento, a objeto de velar por el cumplimiento de los compromisos,
obligaciones y derechos del, para lo cual, la unidad académica respectiva debera remitirle una
copia del mismo. Dicha comisién tendrd por consiguiente las facultades y atribuciones para
requerir a quien corresponda, los informes que crea pertinente para el cumplimiento de sus
actividades de supervision y seguimiento.

NOVENA: Términos del Convenio, vigencia y enmienda

El Convenio entrard en vigencia en la fecha en que las dos partes firman este instrumento. El
Convenio tendrd un plazo de validez de tres (3) afios. Cualquiera de las partes, si desea
prorrogarlo podra notificar a la otra por escrito durante los tres (3) meses antes de la
expiracién del Convenio.

Cada una de las partes podra comunicar la rescision de este Convenio en cualquier momento, el
cual quedara sin efecto a los 180 dias de la notificacion.

Para el caso de terminacion del presente Convenio, ambas partes tomaran las medidas necesarias
para garantizar su continuidad, hasta la conclusion, de las acciones y proyectos ya indicados.

Dos (2) copias originales del convenio serdn impresas y firmadas. Una copia serd para el
Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia, la otra para la Empresa

En representacion de: En representacion de:
Instituto Tecnoldgico Superior de Spacios Verdes
Mercadotecnia a

Distancia - ITSMAD, Ecuador
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Convenio Especifico para Desarrollar Pasantias
entre el
Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia a Distancia

y
DEFORCORP CIA. LTDA

Conste por el presente documento, que se extiende por duplicado el Convenio Especifico para
Desarrollar Pasantfas suscrito al tenor de las cldusulas y condiciones que se detallan a
continuacion:

PRIMERA: Partes Intervinientes
Intervienen en la suscripcion del presente convenio:

1.1. El Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia a Distancia , con domicilio en Quito-
Ecuador, Calle Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre, pagina web:
www.institutiitsmad.com; debidamente representada por su Rector, Ing. Daniel Villacis L.
Mgs., con cédula de identidad N2170922038-6 , a quien en adelante se le denominara
“ITSMAD"; y, de la otra parte: — e

La empresa DEFORCORP Cia Ltda , con domicilio en Quito - Ecuador, Hinostroza e40-186 y Mc

Donal ,debidamente representada por Cecilia Magdalena Calvachi Quinaluisa Ruc No

1709220386001, a quien en adelante se le denominar4 “DEFORCORP.”

SEGUNDA: Antecedentes -

2.1 El ITSMAD, es una institucion de educacién superior de derecho privado sin fines de lucro,
acuerdo No 110 el 21 de Julio de 2001, acreditada por la SENESCYT; por lo tanto forma
parte del Sistema Nacional de Educacion Superior y €s reconocida por el Estado
Ecuatoriano.

2.2 La empresa DEFORCORP es una organizacién dedicada al asesoramiento, capacitacion y
dotacién de equipos para pequefias, medianas y grandes empresas en materia de Seguridad
y Salud Ocupacional cumpliendo con los requerimientos de Ministerio de Relaciones
Laborales, IESS, u otros organismos de control. creacion 13 de Julio de 2001.

TERCERA: Objeto del convenio y modo de ejecutarlo

Las partes bajo el amparo de lo establecido en la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial,
publicada en el Registro Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995, han acordado celebrar el presente
convenio para que los estudiantes del ITSMAD adquieran la practica y experiencia requeridas,
para un eficiente y posterior ejercicio profesional en los campos que sefiale la empresa,



CUARTA: Obligaciones de la ITSMAD

En virtud del presente Convenio, el ITSMAD se compromete a:

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5

4.6

4.7

Difundir el presente convenio a todos los alumnos del ITSMAD.

Solicitar a los Directores de Carreras, a través de la Comisién de Vinculacion y Relaciones
Internaciones, las hojas de vida de los estudiantes que cumplan con los requisitos para las
pasantias (segtin perfil requerido por DEFORCORP ).

Entregar a la Empresa la némina de los estudiantes a ser seleccionados para pasantias.
Nombrar a un coordinador de pasantias.

La Carrera respectiva proporcionara un certificado a los aspirantes a realizar pasantias,
indicando numero de matricula, carrera y semestre que se encuentra cursando.

Poner en conocimiento de los estudiantes que entre ellos y la EMPRESA, no existird vinculo
laboral alguno de conformidad con las normas del Cédigo de Trabajo, sino que serd de
naturaleza estrictamente civil.

Las demé4s que prevea la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial, publicada en Registro
Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995 y sus leyes conexas.

QUINTA: Obligaciones de DEFORCORP

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley de la materia, DEFORCORP se compromete

a:

5.1

5.2

5.3

5.4

5.5
5.6

Comunicarse con al ITSMAD cuando LA EMPRESA: requiera de pasantes, detallar las
funciones que desempefiarfan, el tiempo durante el cual se requeriria de su colaboracién, y
el nimero de pasantes que se requiere.

Cancelar los haberes a los pasantes de conformidad con la Ley de Pasantfas mas todos los
beneficios de ley, segin lo establecido en el Articulo 89 del Reglamento de Régimen
Académico, expedido por el Consejo de Educacion Superior (CES).

Dirigir y orientar las pasantias de los estudiantes a través de los profesionales de La
Empresa.

Proporcionar las facilidades para el trabajo, esto es en relacion con espacio fisico, materiales
de oficina y demds instrumentos necesarios para la correcta realizacion de las pasantias. Asi
mismo, proporcionar al estudiante que realice la pasantia toda la informacién sobre las
politicas, directrices y demds informacién que deba conocer el pasante para llevar a
ejecucion las actividades que le corresponda

Supervisar las actividades del pasante.

Proporcionar al ITSMAD informacién periédica del rendimiento y eficiencia de los
estudiantes que realizan la pasantfa, y otorgar a los estudiantes un Certificado en el que
consten los datos de la pasantia realizada.



SEXTA: Obligaciones del pasante

6.1

6.2
6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

Los estudiantes que deseen aplicar deberan cumplir con los siguientes requisitos:

6.1.1 Estar matriculados a partir de tercer semestre (2do afio) y al estar al dia con el
cumplimiento de sus trabajos.

6.1.2 Tener un promedio general de minimo 8/10 puntos.
6.1.3 Presentar la documentacion requerida segun sea el caso
Someterse al proceso de pre-seleccidn y seleccién establecidos por LA EMPRESA.

Hacer llegar al departamento de Recursos Humanos de LA EMPRESA, la carta de auspicio
del ITSMAD, previo al inicio de su pasantia.

Cumplir con eficiencia y responsabilidad sus actividades como Pasante dentro del horario y
periodo que se haya acordado con LA EMPRESA.

Guardar absoluto sigilo y secreto profesional sobre las técnicas, procedimientos de caracter
reservado y mas informaciones y datos que la Empresa considera reservados y
confidenciales.

Si en un momento determinado el estudiante referido por el ITSMAD no tiene la preparacion
minima para el ejercicio de la pasantia, la EMPRESA podra dar por terminado el contrato
con el pasante, pagandole la parte proporcional de la pensién de pasantia por el tiempo
laborado, sin que esto implique responsabilidad alguna de la Empresa.

Los estudiantes desarrollaran sus pasantias en las dependencias :

Direccién: Hinostroza E40-186y Mc Donald
Teléfono: 02-2262198

SEPTIMA: Delegados de enlace

Cada Institucién conviene en nombrar un delegado de enlace que fomente e introduzca las
condiciones del presente Convenio:

»

Delegado por el ITSMAD:

Nombre: Cristina Vasquez

Cargo: Director Académico

Direccion: Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre
Teléfono: 02-2267069

E-mail: c.vasquez@institutoitsmad.com

Pag. Web: www.institutoitsmad.com



b Delegado por LA EMPRESA:

Nombre: Cecilia Calvachi

Cargo: Gerente Administrativo
Direccion: Hinostroza E40-186 y Mc Donald
Teléfono: 02-2262198

E-mail: info@deforcorp.com

Pag. Web: www.deforcorp.com

Cualquier notificacién de cambio de los funcionarios de enlace se hard por escrito sin necesidad de
modificar este Convenio.

OCTAVA: Seguimiento del Convenio

La Comisi6n de Vinculacién del ITSMAD, debe realizar el seguimiento de este convenio en cuanto a
su ejecucién y perfeccionamiento, a objeto de velar por el cumplimiento de los compromisos,
obligaciones y derechos del, para lo cual, la unidad académica respectiva debera remitirle una
copia del mismo. Dicha comisién tendrd por consiguiente las facultades y atribuciones para
requerir a quien corresponda, los informes que crea pertinente para el cumplimiento de sus
actividades de supervisidn y seguimiento,

NOVENA: Términos del Convenio, vigencia y enmienda

E]l Convenio entrara en vigencia en la fecha en que las dos partes firman este instrumento. El
Convenio tendra un plazo de validez de tres (3) afios. Cualquiera de las partes, si desea
prorrogarlo podra notificar a la otra por escrito durante los tres (3) meses antes de la
expiracion del Convenio.

Cada una de las partes podra comunicar la rescision de este Convenio en cualquier momento, el
cual quedara sin efecto a los 180 dias de la notificacion.

Para el caso de terminacién del presente Convenio, ambas partes tomaran las medidas necesarias
para garantizar su continuidad, hasta la conclusién, de las acciones y proyectos ya indicados.

Dos (2) copias originales del convenio seran impresas y firmadas. Una copia sera para el
Instituto Tecnologico Superior de Mercadotecnia, la otra para la Empresa

En representacion de: En representacion de:
Instituto Tecnolégico Superior de DEFORCORP Cia Ltd.
Mercadotecnia a
Distancia - ITSMAD, Ecuador
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Convenio Especifico para Desarrollar Pasantias
entre el
Instituto Tecnologico Superior de Mercadotecnia a Distancia

y
RE/MAX Capital

Conste por el presente documento, que se extiende por duplicado el Convenio Especifico para
Desarrollar Pasantias suscrito al tenor de las clausulas y condiciones que se detallan a
continuacion:

PRIMERA: Partes Intervinientes

Intervienen en la suscripcion del presente convenio:

1.1.

1.2,

El Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia a Distancia, con domicilio en Quito-
Ecuador, Calle Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre, pagina web:
www.institutiitsmad.com; debidamente representada por su Rector, Ing. Daniel Villacis L.

Mgs., con cédula de identidad N2170922038-6 , a quien en adelante se le denominara
“ITSMAD”; y, de la otra parte:

La empresa RE/MAX Capital , con domicilio en Quito - Ecuador, Av. Naciones Unidas entre
Ihaquito y Nufiez de Vela Edificio Metropolitan, Oficina 202 ,debidamente representada por
CBR. Kléver Guanoluisa Torres con cédula de identidad nimero 1712024577a quien en
adelante se le denominara “RE/MAX Capital.”

SEGUNDA: Antecedentes

2.1

2.2

El ITSMAD, es una institucion de educacidn superior de derecho privado sin fines de lucro,
acuerdo No 110 el 21 de Julio de 2001, acreditada por la SENESCYT; por lo tanto forma
parte del Sistema Nacional de Educacién Superior v es reconocida por el Estado
Ecuatoriano.

La empresa RE/MAX Capital es una empresa que se dedicada a la intermediacion de la
compra, venta de bienes raices, arriendos, asesorias hipotecarias y toda gestion que busca
dar solucién integral a las necesidades de tipo inmobiliario, franquicia el 01 de Septiembre
de 2014 .

TERCERA: Objeto del convenio y modo de ejecutarlo

Las partes bajo el amparo de lo establecido en la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial,

publicada en el Registro Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995, han acordado celebrar el presente ,
convenio para que los estudiantes del ITSMAD adquieran la practica y experiencia requeridas, -

para un eficiente y posterior ejercicio profesional en los campos que sefiale la empresa.



CUARTA: Obligaciones de la ITSMAD

En virtud del presente Convenio, el ITSMAD se compromete a:

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5

4.6

4.7

Difundir el presente convenio a todos los alumnos del ITSMAD.

Solicitar a los Directores de Carreras, a través de la Comisién de Vinculacion y Relaciones
Internaciones, las hojas de vida de los estudiantes que cumplan con los requisitos para las
pasantias (segun perfil requerido por RE/MAX Capital).

Entregar a la Empresa la némina de los estudiantes a ser seleccionados para pasantias.
Nombrar a un coordinador de pasantias.

La Carrera respectiva proporcionara un certificado a los aspirantes a realizar pasantias,
indicando nimero de matricula, carrera y semestre que se encuentra cursando.

Poner en conocimiento de los estudiantes que entre ellos y la EMPRESA, no existird vinculo
laboral alguno de conformidad con las normas del Cédigo de Trabajo, sino que serad de
naturaleza estrictamente civil.

Las demas que prevea la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial, publicada en Registro
Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995 y sus leyes conexas.

QUINTA: Obligaciones de RE/MAX Capital

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley de la materia, RE/MAX Capital se
compromete a:

5.1

5.2

5.3

5.4

5.5
5.6

Comunicarse con al ITSMAD cuando LA EMPRESA: requiera de pasantes, detallar las
funciones que desempefarian, el tiempo durante el cual se requeriria de su colaboracién, y
el nimero de pasantes que se requiere.

Cancelar los haberes a los pasantes de conformidad con la Ley de Pasantias mas todos los
beneficios de ley, segin lo establecido en el Articulo 89 del Reglamento de Régimen
Académico, expedido por el Consejo de Educacién Superior (CES).

Dirigitr y orientar las pasantias de los estudiantes a través de los profesionales de La
Empresa.

Proporcionar las facilidades para el trabajo, esto es en relacién con espacio fisico, materiales
de oficina y demas instrumentos necesarios para la correcta realizaciéon de las pasantias. Asi
mismo, proporcionar al estudiante que realice la pasantia toda la informacion sobre las
politicas, directrices y demds informaciéon que deba conocer el pasante para llevar a
ejecucion las actividades que le corresponda

Supervisar las actividades del pasante.

Proporcionar al ITSMAD informacién periodica del rendimiento y eficiencia de los_
estudiantes que realizan la pasantia, y otorgar a los estudiantes un Certificado en el que
consten los datos de la pasantia realizada.

¥



SEXTA: Obligaciones del pasante

6.1 Los estudiantes que deseen aplicar deberan cumplir con los siguientes requisitos:

6.1.1 Estar matriculados a partir de tercer semestre (2do afio) y al estar al dia con el
cumplimiento de sus trabajos.

6.1.2 Tener un promedio general de minimo 8/10 puntos.
6.1.3 Presentar la documentacién requerida segin sea el caso
6.2 Someterse al proceso de pre-seleccion y seleccion establecidos por LA EMPRESA.

6.3 Hacer llegar al departamento de Recursos Humanos de LA EMPRESA, la carta de auspicio
del ITSMAD, previo al inicio de su pasantia.

6.4 Cumplir con eficiencia y responsabilidad sus actividades como Pasante dentro del horario y
periodo que se haya acordado con LA EMPRESA.

6.5 Guardar absoluto sigilo y secreto profesional sobre las técnicas, procedimientos de caracter
reservado y mas informaciones y datos que la Empresa considera reservados y
confidenciales.

6.6 Sien un momento determinado el estudiante referido por el ITSMAD no tiene la preparacion
minima para el ejercicio de la pasantia, la EMPRESA podra dar por terminado el contrato
con el pasante, pagandole la parte proporcional de la pensién de pasantia por el tiempo
laborado, sin que esto implique responsabilidad alguna de la Empresa.

6.7 Los estudiantes desarrollaran sus pasantfas en las dependencias :
Direccién: Av. Naciones Unidas entre [fiaquito y Nufiez de Vela, Edificio Metropolitan,

Oficina 202
Teléfono: 02-450 4222

SEPTIMA: Delegados de enlace

b
Cada Institucidon conviene en nombrar un delegado de enlace que fomente e introduzca ]as-igg
condiciones del presente Convenio: y

» Delegado por el ITSMAD:

Nombre: Cristina Vasquez

Cargo: Director Académico

Direccion: Gonzalo Serrano el1-62 y Av. 6 de Diciembre
Teléfono: 02-2267069

E-mail: c.vasquez@institutoitsmad.com

Pag. Web: www.institutoitsmad.com

» Delegado por LA EMPRESA:

Nombre: Klever Guanoluisa
Cargo: Gerente



Direccion: Av. Naciones Unidas entre Ifiaquito y Nufiez de Vela, Edificio Metropolitan,
Oficina 202

Teléfono: 02-450 4222
E-mail: capital@remax.com.ec
Pag. Web: www.remaxcapital.net

Cualquier notificacion de cambio de los funcionarios de enlace se hara por escrito sin necesidad de
modificar este Convenio.

OCTAVA: Seguimiento del Convenio

La Comision de Vinculacion del ITSMAD, debe realizar el seguimiento de este convenio en cuanto a
su ejecucion y perfeccionamiento, a objeto de velar por el cumplimiento de los compromisos,
obligaciones y derechos del, para lo cual, la unidad académica respectiva deberd remitirle una
copia del mismo. Dicha comisién tendrd por consiguiente las facultades y atribuciones para
requerir a quien corresponda, los informes que crea pertinente para el cumplimiento de sus
actividades de supervisidn y seguimiento.

NOVENA: Términos del Convenio, vigencia y enmienda

El Convenio entrara en vigencia en la fecha en que las dos partes firman este instrumento. El
Convenio tendra un plazo de validez de tres (3) afios. Cualquiera de las partes, si desea
prorrogarlo podra notificar a la otra por escrito durante los tres (3) meses antes de la
expiracion del Convenio.

Cada una de las partes podrad comunicar la rescision de este Convenio en cualquier momento, el
cual quedara sin efecto a los 180 dias de la notificacién.

Para el caso de terminacién del presente Convenio, ambas partes tomaran las medidas necesarias
para garantizar su continuidad, hasta la conclusién, de las acciones y proyectos ya indicados.

Dos (2) copias originales del convenio seran impresas y firmadas. Una copia sera para el
Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia, la otra para la Empresa

En representacion de: En representacion de:
Instituto Tecnoldgico Superior de RE/MAX Capital
Mercadotecnia a /

ot ——
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Distancia - ITSMAD, Ecuador
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Fecha: 10 de Abril de 2016 Fecha: 10 de Abril de 2016



Convenio Especifico para Desarrollar Pasantias
entre el
Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia a Distancia

¥
Spacios Verdes

Conste por el presente documento, que se extiende por duplicado el Convenio Especifico para
Desarrollar Pasantias suscrito al tenor de las cldusulas y condiciones que se detallan a
continuacion:

PRIMERA: Partes Intervinientes
Intervienen en la suscripcion del presente convenio:

1.1. El Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia a Distancia, con domicilio en Quito-
Ecuador, Calle Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre, pagina web:
www.institutiitsmad.com; debidamente representada por su Rector, Ing. Daniel Villacis L.
Mgs., con cédula de identidad N2170922038-6 , a quien en adelante se le denominara
“ITSMAD”; y, de la otra parte: Ty

La empresa Spacios Verdes , con domicilio en Quito - Ecuador, Selva Alegre 513 y Av. América
,debidamente representada por
Velasco Crespo Ménica Elizabeth Ruc No 1706821574001, a quien en adelante se le denominara
“Spacios Verdes."

SEGUNDA: Antecedentes

2.1 El ITSMAD, es una institucion de educacién superior de derecho privado sin fines de lucro,
acuerdo No 110 el 21 de Julio de 2001, acreditada por la SENESCYT; por lo tanto forma
parte del Sistema Nacional de Educacién Superior y es reconocida por el Estado
Ecuatoriano,

2.2 La empresa Spacios Verdes es una empresa que realiza proyectos agrosilvopastoriles y
pecuarios, granjas integradas, huertas familiares organicas, venta de plantas y bonsais,
clinica del bonsai, disefioc y mantenimiento de jardines, cursos, creacién 11 de Abril de
2013.

TERCERA: Objeto del convenio y modo de ejecutarlo

Las partes bajo el amparo de lo establecido en la Ley de Pasantfas en el Sector Empresarial,
publicada en el Registro Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995, han acordado celebrar el presente
convenio para que los estudiantes del ITSMAD adquieran la practica y experiencia requeridas,
para un eficiente y posterior ejercicio profesional en los campos que sefiale la empresa.



CUARTA: Obligaciones de la ITSMAD

En virtud del presente Convenio, el ITSMAD se compromete a:

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5

4.6

4.7

Difundir el presente convenio a todos los alumnos del ITSMAD.

Solicitar a los Directores de Carreras, a través de la Comisién de Vinculacién y Relaciones
Internaciones, las hojas de vida de los estudiantes que cumplan con los requisitos para las
pasantias (segun perfil requerido por Spacios Verdes ).

Entregar a la Empresa la némina de los estudiantes a ser seleccionados para pasantias.
Nombrar a un coordinador de pasantias.

La Carrera respectiva proporcionard un certificado a los aspirantes a realizar pasantias,
indicando niimero de matricula, carrera y semestre que se encuentra cursando.

Poner en conocimiento de los estudiantes que entre ellos y la EMPRESA, no existird vinculo
laboral alguno de conformidad con las normas del Cédigo de Trabajo, sino que sera de
naturaleza estrictamente civil.

Las demas que prevea la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial, publicada en Registro
Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995 y sus leyes conexas.

QUINTA: Obligaciones de Spacios Verdes

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley de la materia, Spacios Verdes se
compromete a:

5.1

5.2

5.3

5.4

5.5
5.6

Comunicarse con al ITSMAD cuando LA EMPRESA: requiera de pasantes, detallar las
funciones que desempefiarian, el tiempo durante el cual se requeriria de su colaboracion, y
el nimero de pasantes que se requiere.

Cancelar los haberes a los pasantes de conformidad con la Ley de Pasantias mas todos los
beneficios de ley, segiin lo establecido en ¢l Articulo 89 del Reglamento de Régimen
Académico, expedido por el Consejo de Educacién Superior (CES).

Dirigir y orientar las pasantias de los estudiantes a través de los profesionales de La
Empresa.

Proporcionar las facilidades para el trabajo, esto es en relacion con espacio fisico, materiales
de oficina y demas instrumentos necesarios para la correcta realizacion de las pasantias. Asi
mismo, proporcionar al estudiante que realice la pasantia toda la informacién sobre las
politicas, directrices y deméas informacién que deba conocer el pasante para llevar a
ejecucion las actividades que le corresponda

Supervisar las actividades del pasante.

Proporcionar al ITSMAD informacién periodica del rendimiento y eficiencia de los
estudiantes que realizan la pasantia, y otorgar a los estudiantes un Certificado en el que
consten los datos de la pasantia realizada.



SEXTA: Obligaciones del pasante

6.1

6.2
6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

Los estudiantes que deseen aplicar deberan cumplir con los siguientes requisitos:

6.1.1 Estar matriculados a partir de tercer semestre (2do afio) y al estar al dia con el
cumplimiento de sus trabajos.

6.1.2 Tener un promedio general de minimo 8/10 puntos,
6.1.3 Presentar la documentacién requerida segun sea el caso
Someterse al proceso de pre-seleccion y seleccion establecidos por LA EMPRESA.

Hacer llegar al departamento de Recursos Humanos de LA EMPRESA, la carta de auspicio
del ITSMAD, previo al inicio de su pasantia.

Cumplir con eficiencia y responsabilidad sus actividades como Pasante dentro del horario y
periodo que se haya acordado con LA EMPRESA.

Guardar absoluto sigilo y secreto profesional sobre las técnicas, procedimientos de caracter
reservado y mas informaciones y datos que la Empresa considera reservados y
confidenciales.

Si en un momento determinado el estudiante referido por el ITSMAD no tiene la preparacion
minima para el ejercicio de la pasantia, la EMPRESA podra dar por terminado el contrato
con el pasante, pagindole la parte proporcional de la pensién de pasantia por el tiempo
laborado, sin que esto implique responsabilidad alguna de la Empresa.

Los estudiantes desarrollardn sus pasantias en las dependencias :

Direccidn: Selva Alegre 513 y Av. América
Teléfono: 02-2526881

SEPTIMA: Delegados de enlace

Cada Institucién conviene en nombrar un delegado de enlace que fomente e introduzca las
condiciones del presente Convenio:

» Delegado por el ITSMAD:

Nombre: Cristina Vasquez

Cargo: Director Académico

Direccion: Gonzalo Serrano €11-62 y Av. 6 de Diciembre
Teléfono: 02-2267069

E-mail: c.vasquez@institutoitsmad.com

Pag. Web: www.institutoitsmad.com



» Delegado por LA EMPRESA:

Nombre: Ménica Velasco

Cargo: Gerente propietario
Direccion: Selva Alegre 513 y Av. América
Teléfono: 02-2526881

E-mail: spaciosverdes@yahoo.com
Pag. Web: www.spaciosverdes.com

Cualquier notificacién de cambio de los funcionarios de enlace se hara por escrito sin necesidad de
modificar este Convenio.

OCTAVA: Seguimiento del Convenio

La Comision de Vinculacion del ITSMAD, debe realizar el seguimiento de este convenio en cuanto a
su ejecucion y perfeccionamiento, a objeto de velar por el cumplimiento de los compromisos,
obligaciones y derechos del, para lo cual, la unidad académica respectiva debera remitirle una
copia del mismo. Dicha comisién tendrd por consiguiente las facultades y atribuciones para
requerir a quien corresponda, los informes que crea pertinente para el cumplimiento de sus
actividades de supervision y seguimiento.

'NOVENA: Términos del Convenio, vigencia y enmienda

El Convenio entrara en vigencia en la fecha en que las dos partes firman este instrumento. El
Convenio tendrd un plazo de validez de tres (3) aiios. Cualquiera de las partes, si desea
prorrogarlo podra notificar a la otra por escrito durante los tres (3) meses antes de la
expiracion del Convenio.

Cada una de las partes podrd comunicar la rescisién de este Convenio en cualquier momento, el
cual quedara sin efecto a los 180 dias de la notificacion.

Para el caso de terminacién del presente Convenio, ambas partes tomaran las medidas necesarias
para garantizar su continuidad, hasta la conclusion, de las acciones y proyectos ya indicados.

Dos (2) copias originales del convenio seran impresas y firmadas. Una copia sera para el
Tnstituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia, la otra para la Empresa

En representacion de: En representacion de:
Instituto Tecnologico Superior de Spacios Verdes
Mercadotecnia a

Distancia - ITSMAD, Ecuador

Ing, Manica Velasco
RECTOR Gerente Propietario

Fecha: 10 de Septiembre de 2016 Fecha: 10 de Septiembre de 2016



Convenio Especifico para Desarrollar Pasantias
entre el
Instituto Tecnologico Superior de Mercadotecnia a Distancia

y
SDR Inmobiliaria

Conste por el presente documento, que se extiende por duplicado el Convenio Especifico para
Desarrollar Pasantias suscrito al tenor de las cldusulas y condiciones que se detallan a
continuacion:

PRIMERA: Partes Intervinientes
Intervienen en la suscripcion del presente convenio:

1.1. El Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia a Distancia, con domicilio en Quito-
Ecuador, Calle Gonzalo Serrano ell-62 y Av. 6 de Diciembre, pagina web:
www.institutiitsmad.com; debidamente representada por su Rector, Ing. Daniel Villacis L.
Mgs., con cédula de identidad N2170922038-6 , a quien en adelante se le denominara
“ITSMAD”; y, de la otra parte:

1.2. La empresa SDR Inmobiliaria , con domicilio en Quito - Ecuador, Bellavista 0e3384 y Las
Lagunas, debidamente representad por Dominguez Yanez Sandra Del Pilar Sandra
Ruc No1708965725001, a quien en adelante se le denominara “SDR Inmobiliaria.”

SEGUNDA: Antecedentes

2.1 El ITSMAD, es una institucion de educacion superior de derecho privado sin fines de lucro,
acuerdo No 110 el 21 de Julio de 2001, acreditada por la SENESCYT; por lo tanto forma
parte del Sistema Nacional de Educacién Superior y es reconocida por el Estado
Ecuatoriano.

2.2 La empresa SDR Inmobiliaria es una inmobiliaria que tiene la obsesién de transformar
propiedades en hogares para que cada cliente encuentre su lugar perfecto. creacién 13 de
Junio de 2006.

TERCERA: Objeto del convenio y modo de ejecutarlo

Las partes bajo el amparo de lo establecido en la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial,
publicada en el Registro Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995, han acordado celebrar el presente
convenio para que los estudiantes del ITSMAD adquieran la practica y experiencia requeridas,

para un eficiente y posterior ejercicio profesional en los campos que sefiale la empresa. A

A



CUARTA: Obligaciones de la ITSMAD

En virtud del presente Convenio, el ITSMAD se compromete a:

4.1
4.2

4.3
4.4
4.5

4.6

4.7

Difundir el presente convenio a todos los alumnos del ITSMAD.

Solicitar a los Directores de Carreras, a través de la Comisién de Vinculacion y Relaciones
Internaciones, las hojas de vida de los estudiantes que cumplan con los requisitos para las
pasantfas (segtn perfil requerido por SDR Inmobiliaria ).

Entregar a Ja Empresa la nomina de los estudiantes a ser seleccionados para pasantias.
Nombrar a un coordinador de pasantias.

La Carrera respectiva proporcionara un certificado a los aspirantes a realizar pasantias,
indicando niimero de matricula, carrera y semestre que se encuentra cursando.

Poner en conocimiento de los estudiantes que entre ellos y la EMPRESA, no existira vinculo
laboral alguno de conformidad con las normas del Cédigo de Trabajo, sino que serd de
naturaleza estrictamente civil.

Las demds que prevea la Ley de Pasantias en el Sector Empresarial, publicada en Registro
Oficial 689 del 5 de Mayo de 1995 y sus leyes conexas.

QUINTA: Obligaciones de SDR Inmobiliaria

Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley de la materia, SDR Inmobiliaria se
compromete a:

5.1

5.2

53

5.4

5.5
5.6

Comunicarse con al ITSMAD cuando LA EMPRESA: requiera de pasantes, detallar las
funciones que desempefarian, el tiempo durante el cual se requeriria de su colaboracion, y
el nimero de pasantes que se requiere,

Cancelar los haberes a los pasantes de conformidad con la Ley de Pasantias mas todos los
beneficios de ley, segiin lo establecido en el Articulo 89 del Reglamento de Régimen
Académico, expedido por el Consejo de Educacién Superior (CES).

Dirigir y orientar las pasantfas de los estudiantes a través de los profesionales de La
Empresa.

Proporcionar las facilidades para el trabajo, esto es en relacion con espacio fisico, materiales
de oficina y demas instrumentos necesarios para la correcta realizacién de las pasantias. Asf
mismo, proporcionar al estudiante que realice la pasantia toda la informacién sobre las
politicas, directrices y demds informacién que deba conocer el pasante para llevar a
ejecucién las actividades que le corresponda

Supervisar las actividades del pasante.

Proporcionar al ITSMAD informacién periédica del rendimiento y eficiencia de los
estudiantes que realizan la pasantia, y otorgar a los estudiantes un Certificado en el que
consten los datos de la pasantfa realizada.



SEXTA: Obligaciones del pasante

6.1

6.2
6.3

6.4

6.5

6.6

6.7

Los estudiantes que deseen aplicar deberan cumplir con los siguientes requisitos:

6.1.1 Estar matriculados a partir de tercer semestre (2do afio) y al estar al dia con el
cumplimiento de sus trabajos.

6.1.2 Tener un promedio general de minimo 8/10 puntos.
6.1.3 Presentar la documentacién requerida segilin sea el caso
Someterse al proceso de pre-seleccion y seleccion establecidos por LA EMPRESA.

Hacer llegar al departamento de Recursos Humanos de LA EMPRESA, la carta de auspicio
del ITSMAD, previo al inicio de su pasantia.

Cumplir con eficiencia y responsabilidad sus actividades como Pasante dentro del horario y
periodo que se haya acordado con LA EMPRESA.

Guardar absoluto sigilo y secreto profesional sobre las técnicas, procedimientos de caracter
reservado y mas informaciones y datos que la Empresa considera reservados y
confidenciales.

Si en un momento determinado el estudiante referido por el ITSMAD no tiene la preparacion
minima para el ejercicio de la pasantia, Ja EMPRESA podra dar por terminado el contrato
con el pasante, pagindole la parte proporcional de la pensién de pasantfa por el tiempo
laborado, sin que esto implique responsabilidad alguna de la Empresa.

Los estudiantes desarrollardn sus pasantias en las dependencias :

Direccion: Bellavista 0e3384 y Las Lagunas
Teléfono:

SEPTIMA: Delegados de enlace

Cada

Institucién conviene en nombrar un delegado de enlace que fomente e introduzca las

condiciones del presente Convenio:

b

Delegado por el ITSMAD:

Nombre: Cristina Vasquez

Cargo: Director Académico

Direccién: Gonzalo Serrano e11-62 y Av. 6 de Diciembre

Teléfono: 02-2267069

E-mail: c.vasquez@institutoitsmad.com

Pag. Web: www.institutoitsmad.com i



» Delegade por LA EMPRESA:

Nombre: Sandra Dominguez

Cargo: Gerente propietario

Direccién: Bellavista 0e3384 y Las Lagunas
Teléfono: 09-9879795

E-mail: sdrimnobiliaria@hotmail.com
Pag. Web: www.sdr-inmobiliaria.com

Cualquier notificacién de cambio de los funcionarios de enlace se hara por escrito sin necesidad de
modificar este Convenio.

OCTAVA: Seguimiento del Convenio

La Comisién de Vinculacién del ITSMAD, debe realizar el seguimiento de este convenio en cuanto a
su ejecucién y perfeccionamiento, a objeto de velar por el cumplimiento de los compromisos,
obligaciones y derechos del, para lo cual, la unidad académica respectiva debera remitirle una
copia del mismo. Dicha comisién tendrd por consiguiente las facultades y atribuciones para
requerir a quien corresponda, los informes que crea pertinente para el cumplimiento de sus
actividades de supervisién y seguimiento.

NOVENA: Términos del Convenio, vigencia y enmienda

E] Convenio entrara en vigencia en la fecha en que las dos partes firman este instrumento. El
Convenio tendra un plazo de validez de tres (3) afios. Cualquiera de las partes, si desea
prorrogarlo podra notificar a la otra por escrito durante los tres (3) meses antes de la
expiracion del Convenio.

Cada una de las partes podra comunicar la rescisién de este Convenio en cualquier momento, €l
cual quedara sin efecto a los 180 dias de la notificacion.

Para el caso de terminacién del presente Convenio, ambas partes tomaran las medidas necesarias
para garantizar su continuidad, hasta la conclusion, de las acciones y proyectos ya indicados.

Dos (2) copias originales del convenio seran impresas y firmadas. Una copia sera para el
Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia, la otra para la Empresa

En representacién de: En representacion de:
Instituto Tecnolégico Superior de SDR Inmobiliaria
Mercadotecnia a

Distancia - ITSMAD, Ecuado

1 d, | INSTITUTO
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- MERCADOTECNIA ™ |
Ing. Daniel Villacis 1. Mgs. Ing. Sandra Dominguez

RECTOR Gerente Propietario

Fecha: 10 de Enero de 2017 Fecha: 10 de Enero de 2017



CONVENIO CIVIL DE COOPERACION INTERINSTITUCIONAL ENTRE LA CORPORACION
AGENCIA ADVENTISTA DE DESARROLLO Y RECURSOS ASITENCIALES DEL

ECUADOR "ADRA ECUADOR" Y EL INSTITUTO TECNOLOGICO DE MERCADOTECNIA
A DISTANCIA "ITSMAD".

Comparecen, por una parte, |a Corporacion Agencia  Adventista de Desarrolio y
Recureons Asistenciales del Ecuador "ADRA Ecuador", representada legalmente por cal
Director General el economista Javier Espejo Pereda, de nacionalidad peruana, a quien
para efectos de este Convenio se denominara "ADRA Ecuador'; y, por ofra el Instituto
Tecnolégico de Mercadotecnia a Distancia debidamente representado por su rector el Mg.
Daniel Villacis Lopez por los derechos que representa de nacionalidad ecuatoriana, de
conformidad al nombramiento que se agrega como nhabilitante del presente convenio, a quien
en adelante v para efectos del presente convenio se le denominara simplemente "ITSMAD".
Las personas comparecientes son mayores de edad domiciliados en lo Ciudad del Distrito
Metropolitano de Quito; ambas partes capaces de convenir y poder obligarse conforme a
Derecho, quienes libre y voluntariamente acuerdan en renovar el presente convenio, al tenor de
las siguientes clausulas:

CLAUSULAPRIMERA ANTECEDENTES

11 "ADRA Ecuador", es una agencia humanitaria y de desarrollo, presente en 130 paises
creada con elida por lo Iglesia Adventista del Septimo Dia en el afio 1894, con el

propdsito especifico de proveer desarrollo a personas en suentorno comunitaro
y asistir en casos de desastres.

12 "ADRA Ecuador' trabaja junto con las comunidades, organizaciones y gobierno para
mejorar la calidad de vida de millones de personas en todo el mundo a través de siete
areas fundamentales:

1.2.1. PREVENCION Y RESPUESTAS A EMERGENCIAS:
a. Implementa acciones de reduccion de riesgos de desastres para poblaciones
vulnerables con el proposito de prepararlas ante situaciones de emergencias y o
desastres.

b Asiste a los damnificados y desplazados de los desastres naturales del Ecuador.

¢. Entrega ayuda humanitaria a los desplazados, refugiados y damnificacos por diversas
situaciones de emergencia y desasires.

1.2.2. SALUD Y NUTRICION

a. Implementa acciones de prevencion de enfermedades transmisibles y no trasmisibles a
poblaciones vuinerables,

b. Desarrolla programas de promocion de |a higiene.
¢. Desarroila campanas medicas

1.2.3. DESARROLLO ECONOMICO:

a. Capacitacion a emprendedores para desarrollar proyectos que promuevan |a creacion
de microempresas para la generacién de ingresos.

1.2.4. EDUCACION: ﬁ
g Trabajo con los establecimientos educativos  impulsando  programas de °
alfabetizacion con preferencia en la poblacion adulta.
b Facilita la obtencién y acceso a las nuevas tecnologias para los sectores menos
favorecidos.

1.2.5. AGROPECUARIA Y MEDIO AMBIENTE:

a. Implementacion de proyectos agropecuarios y de conservacion ambiental.
b. Trabaja en conjunto con los comunidades indigenas y campesinas con Io

dotacién de insumos y la capacitacion técnica para mejorar |a produccion.



1.2.6. PROTECCION:

a. Desarrolla programas enfocados en la nifiez, con el proposito de brindar y promover su
desarrollo integral a través de acciones de desarrollo de valores, educacion en reduccion de

riesgos, prevencion de la violencia y el maltrato infantil, mejora de la nutricion. Todas las
acciones se realizan con un enfoque derechos.

1.2.7. GOBERNABILIDAD:

a. Capacita a comunidades y a sus lideres para crear conciencia scbre sus responsabilidades y
derechos dentro de la comunidad.

ADRA Ecuador reconoce lo dignidad inherente a cada persona y asume el compromiso de
mejorar lo calidad de vida humana de todos los personas sin tomar en cuenta su grupo
étnico, asociacion politica o religioso. Simplemente ayuda a quienes necesitan,

especialmente  aquellos grupos sociales mas vulnerables como mujeres, niNOs Y adultos
mayores.

1.3." El ITSMAD', es un Instituto Tecnolégico de Educacién o Distancia que forma
profesionales de alta calidad y excelencia en los areas de mercadotecnia vy ventas, con el
apoyo de tecnologia de punta en lo modalidad a distancia a través de los entornos
vituales de aprendizaje, la seleccién de estudiantes para garantizar un alto rendimiento, un
alto grado de exigencia en las carreras y actividades académicas y un estricto procesoc de
evaluacion continua sustentada en trabajos individuales y grupales.

1.3.1. VISION:
Constituirse en un modelo de excelencia dentro del sistema educativo tecnologico en el
ambito nacional asumiendo un compromiso con la calidad en la formacion ética de

lideres y profesionaies con  conocimientos vigentes, independencia intelectual vy
altamente competitivos.

1.3.2. MISION:
Consolidarse como una institucion lider, competitiva  técnicamente, eficiente, creciente,

mediante  lo disciplina, calidad y excelencia en la prestacion de servicios de formacion
superior a distancia en las areas de mercadotecnia Yy ventas.

1.3.3. OBJETIVOS

Proporcionar las estrategias de gestion necesarias para que los gjecutivos como
vendedores, supervisores, promotores, gerentes de ventas y mercadotecnia puedan llevar a
cabo su gestion de alto nivel.

1.3.4. RESPONSABILIDAD SOCIAL

El ITSMAD Propone una gestion eficaz, eficiente y efectiva, enfocada a todos los grupos de
interés Interna o través de un liderazgo vy gestion de equipos educativos, planes de
integracion, diversidad, igualdad laboral, satisfaccion del personal docente y no docente,
retencion del talento humano, gestion por competencias y sus aplicaciones, Externa
mediante planes de comunicacion y accién social en todas sus dimensiones.

En este contexto de la Responsabilidad Social, el ITSMAD esta en capacidad de trabajar
conjuntamente con ADRA Ecuador, en el desarrollo y crecimiento de los Pymes de
Emprendimientos de ecuatorianos y extranjeros, ya que cuenta con un alto nivel de liderazgo
en la formacion del talento humano, condicidon requerido para lo transformacion del sector
productivo del pais, complementado con proyectos de investigacion para identificar los
problemas en el entorno empresarial como son: el emprendimiento, 1a Innovacion y gestion
tecnologica, la culturay el liderazgo empresarial y el mercadeo relacionado con las Pymes.

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO DEL CONVENIO.- gg
Establecer una relacién de cooperacién interinstitucional con el proposito de aunar las
capacidades como la misién de "ADRA Ecuador” y el "ITSMAD".

Con los antecedentes de "ADRA Ecuador” y del "ITSMAD", deciden firmar un convenio de
Cooperacion Interinstitucional con lo finalidad de optimizar los recursos y esfuerzos de las

dos instituciones en la instalacion, implementacion y sostenibilidad de proyectos en
Emprendimientos y Fundraising.



CLAUSULA TERCERA: DURACION.-

3.1. Ei presente convenio lendré uno duracién de dos anos, contados a pariir de ia fecha de
Su suscripcion.

3.2. Uno vez cumplido el plazo del presente convenio, este terminaréa automaticamente sin
necesidad de comunicacion alguna.

3.3. Si las partes creyeren pertinente se podra ampliar el plazo de duracidon, para lo cual
sera menester suscribir el instrumento legal.

CLAUSULAQUARTA: DOCUMENTACION QUE INTEGRA ELCONVENIO.-

4.1. Copia del poder Legal para actuar, del Director General de "ADRA Ecuador".
4 2 Copia del nombramiento del Rector para actuar por "ITSMAD".

CLAUSULAQUINTA: SEGUIMIENTO.-
5 1 "ADRA Ecuador" realizaréd ¢l seguimientc del presente convenic a traves de la

persona que designe, quien informara sobre los avances en suejecucion.

5.2 "ITSMAD" asignaréa una persona que realice el seguimiento de la ejecucion  del
proyecto estipulado en el presente convenio.

53 ADRA Ecuador e ITSMAD se comprometen a construir un plan de trabajo semestral, en el
marco del proyecto; mismo que sera evaluado en conjunto por la persona asignada para
dar el seguimiento.

CLAUSULA SEXTA: TERMINACION DEL CONVENIO.-
Son causas de terminacion de este convenio:

6.1. El total cumplimiento de las obligaciones a las que las partes acuerdan;

6.2. El acuerdo mutuo de las partes,

6.3. Por nulidad, declarado judiciaimente;

6.4 Por declaracion unilateral de ADRA Ecuador, y sin que hayo lugar o ningun tipo de
indemnizacion por concepto de terminacién anticipada, en cualquier momento de su
vigencia; sin perjuicio de lo cual, especiaimente por los siguientes causas:

a) En caso de que ADRA Ecuador termine sus operaciones;

b) Por decision unilateral de ADRA Ecuador o del ITSMAD conforme o los términos mas
adelante detallados.

C) Por fuerza mayor. Se considera fuerza mayor cualquier circunstancia interna o

externa a la "ADRA Ecuador”, que obliguen a suspender sus actividades temporal o

definitivamente de la produccidn © serviclo.

d) Acciones que causen resquebrajamiento de las relaciones que ADRA Ecuador mantenga

con otras personas naturales o juridicas.

e) Acciones que violen las politicas, normas y procedimientos de ADRA Ecuador, de las

buenas costumbres, que provoquen fraudes u otros delitos o su encubrimiento.

f) Proferir injurias que atenten contra las personas relacionadas con ADRA Ecuador.

g) En caso de que ADRA Ecuador cambie sus condiciones institucionales o de otro

naturaleza, como su domicilio, ubicacién geografico, politicas, técnicas, estructura organica

o funcional, etc

CLAUSULA SEPTIMA: DECLARACIONES.-

Cado una de los partes declara o favor de lo otro lo siguiente,

7.1. Que tienen los facultades y autorizaciones legales para suscribir el presente contrato
y que no existe impedimento legal ni contractual alguno para cumplir integramente
las obligaciones voluntarias asumidas bajo el mismo. N

72 Que este contrato ha sido debidamente autorizado por los organismos de | g

administracion de cada una de los partes y, en consecuencia, constituye un convenic |-

valido y exigible de acuerdo o susterminos.
7.3. Que es uno persona Juridica validamente constituida, vigente bajo las leyes del

Ecuador.
7.4. Que no requiere del consentimiento o aprobacion de ningun tercero para que este

convenio produzca plenos efectos.



CLAUSULA OCTAVA: ALCANCE.-

El presente contrato no significo ninguna reiacion de dependencia laboral entre ias
partes. Lo que no esté prevista en el presente contrato se estara a lo dispuesto en
el Codigo Civil y leyes de lo materia y conexos que rigen el presente contrato.
"ADRA Ecuador" no asumir responsabilidad laboral de ninguna clase con el personal
que contrate directo o indirectamente el "ITSMAD",ni aun o titulo de solidaridad.

CLAUSULA NOVENA: JURAMENTO.-

"ITSMAD" declara bajo juramento, no hailarse inmerso en prohibiciones que se establecen
en lo ley, poro convenir con “ADRA Ecuador”.

"ADRA Ecuador" declara bajo juramento no hallarse inmerso en los prohibiciones que se
establecen en lo ley, poro convenir con el "ITSMAD".

CLAUSULA DECIMA: JURISDICCION y COMPETENCIA.-

En caso de surgir controversia de orden técnico o divergencias relacionados con
la interpretacion o cumplimiento del presente contrato: y, en el evento de qgue
dichas divergencias no llegaren o ser solucionados mediante un arreglo directo entre
las partes, las mismas aceptan libre y voluntariamente someterlas a los procesos de la
jurisdiccion ordinaria y filan como domicilios legal, la ciudad de Quilo. En cuanto 2 la
prescripcion de las acciones derivados de los convenios, se estara a lo dispuesto en el
Articulo 2415 del Cédige Civil, para lasacciones ejecutivas.

CLAUSULA DECIMA PRIMERA: ACEPTACION DE LAS PARTES.-

Las partes aceptan todos y cada una de las clausulas que anteceden por estar
de acuerdo con sus intereses.
Para constancia y fiel cumplimiento de lo pactado, las partes suscriben en dos ejemplares

de igual tenor y valor, en la ciudad de San Francisco de Quito, Distrito Metropolitano

y Capital de lo Republica del Ecuador, o los veintidos dias del mes de agosto del afo
dos mil diecisiete.

FIRMANTES
Por ADRA Ecuador:

Econ_davier Espejo Pereda |
DireCtor General de CORPCRACION “ADRA ECUADCR”

Por ITSMAD:
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Ing. Déniel Villacis Lopez. Mgs
RECTOR



CONVENIO DE COOPERACION INTERINSTITUCIONAL ENTRE FUNDA CION
SOCIAL FIALLOS SERRANO “FISE” y EL INSTITUTO TECNOLOGICO DE
MERCADOTECNIA A DISTANCIA - ITSMAD.ITSMAD

Comparecen a la celebracion del presente convenio de cooperacion interinstitucional, por una parte,
el Sr. Méster Daniel Villacis L. con Cl: 170922038-6 Rector del Instituto ITSMAD a quien en
adelante se le denominarad como "EL INSTITUTO"; y por otra, la Fundacién Social Fiallo Serrano
FISE, legalmente representada por el Sr. David Fiallos con CI 1709896086 en su calidad de
Representante Legal. a quien en adelante se le denominara como "LA FUNDACION".

Los comparecientes habiles para contratar y obligarse, libre y voluntariamente convienen a suscribir
el presente Convenio de Cooperacion Interinstitucional al tenor de las siguientes clausulas:

PRIMERA.-ANTECEDENTES:

1.1 La Constitucion de la Repiiblica, en su articulo 226, establece que las instituciones del
Estado, sus organismos, dependencias, las servidoras y servidores publicos y las personas que
actuen en virtud de una potestad estatal tendran el deber de coordinar acciones para el
cumplimiento de sus fines y hacer efectivo el goce y ejercicio de los derechos reconocidos en
la Constitucién.

1.2 La Fundacién FISE fue creada mediante Acuerdo Ministerial MIESS 550, teniendo como
drea de trabajo la ejecucién de programas de capacitacion y formacion asi como programas
de -artlculacmn con la sociedad.

1.3 Fundacion FISE desde el Afio 2010 y hasta el 2016 cuenta con acreditacion a Comité
Interinstitucional de Seguridad e Higiene del Trabajo CISHT, sin embargo que con la
resolucién 002 y 003 del CISHT 2016 se ha solicitado que los programas en materia de
Seguridad y salud Ocupacional ahora sean registradas por instituciones acreditadas a la
Senescyt, por tal motivo este convenio de cooperacion tiene por objeto vincular las
instituciones FISE — ITSMAD, para que los programas que la Fundacién realice en temas de
seguridad y salud ocupacional asi como emision de licencias en prevencion de riegos, puedan
ser registrados por el Instituto ITSMAD,

1.4 Que el Instituto ITSMAD dentro de sus objetivos esta procurar y fomentar procesos de
vinculacién con la sociedad en procura del desarrollo académico y productivo.

SEGUNDA.-OBJETO Y COSTOS:
2.1 DEL OBJETO

Por el presente Convenio de Cooperacién Interinstitucional el Instituto y la Fundacion, se obligan a
prestarse colaboracion mutua para:

= Desarrollar y ejecutar programas de formacion académica. kf
] lmplementar programas de vinculacién y articulacion con las demandas sociales en post de ! @
mejoras personales y sociales.



2.2 DE LOS COSTOS
Se acuerda:

lusd un délar americano por cada representacion con el logo del Instituto ITSMAD en el diploma.
Susd cinco dolares americanos por cada representacion con el logo del Instituto JTTSMAD en
licencias.

Estos valores seran cancelados en forma mensual previa entrega documental de los registros de
diplomas y participantes en el mes correspondiente.

Es importante aclarar que las especies sean estos diplomas y/o licencias las elabora la LA
FUNDACION.

TERCERA.- OBLIGACIONES DE LAS PARTES:
3.1. EL INSTITUTO ITSMAD:

a)  Se encargara de realizar un proceso de revision académica de las mallas curriculares de las
ofertas académicas a realizar por LA FUNDACION.

b)  Llevar un registro de los participantes a los cuales se confiera diplomas y licencias en materia
de Seguridad y Salud Ocupacional.

3.2. FUNDACION SOCIAL FIALLO SERRANO - FISE

a)  Todo, en materia de disefio curricular, sera elaborado por LA FUNDACION.

b)  Notificara en forma mensual los diplomas y licencias entregados tanto en numero asi como
nombre de los participantes.

c) Se compromete en entregar con veracidad la informacion sobre los diplomas y licencias
entregados.

CUARTA.- VIGENCIA:

El presente convenio tendra vigencia de un afio a partir de la firma y podra ser renovado en acuerdo
de las partes y luego de una evaluacién de cumplimientos.

QUINTA.-TERMINACION DEL CONVENIO:

El presente Convenio terminara por las siguientes causas:

a. Por vencimiento del plazo;

b. Por acuerdo de las partes;

¢. Por incumplimiento de las obligaciones por una de las partes siempre que un tercero asi lo;j:;,f' @
evidencie. d

Este convenio no se podra dar por terminado unilateralmente.



SEXTA.- RESPONSABILIDAD PARA TERCEROS:

Las partes no adquieren relacién laboral o dependencia respecto al personal que tenga relacién para
la ejecucion de planes y programas asi como cumplimientos de objetivos estipulados en este
convenio.

Ninguna de las partes en forma unilateral y sin expreso consentimiento de la otra parte, podra
realizar acto alguno de cardcter civil, mercantil o laboral en nombre de la otra, excepto para el
objeto detallado en este convenio, ni podra el objeto de este convenio aplicar con terceros mientras
este convenio tenga vigencia.

SEPTIMA .- HABILITANTES:

Se agregan como habilitantes:
a) Acuerdo Ministerial de Fundacion FISE
b) Resolucion de la Senescyt de reconocimiento del Instituto ITSMAD.

OCTAVA.-CONTROVERSIAS.

1. Toda divergencia o controversia respecto de la interpretacion, cumplimiento o ejecucion del
Convenio, sera sometida a un arreglo en forma directa y amistosa, mediante procedimientos
de amigable composicién, a través de los representantes de las instituciones para el
Convenio, en un lapso no mayor a treinta dias calendario, contados a partir de la
notificacién de cualquiera de ellas, sefialando la divergencia o controversia surgida.

2. En caso de no lograrse una solucion a la divergencia surgida, los maximos personeros de
cada entidad serén los competentes para viabilizar el correspondiente acuerdo o arreglo a la
controversia; si fuere necesario, incluso a través del procedimiento de mediacién y arbitraje
local, conforme a las normas vigentes en esta materia.

NOVENA.-NOTIFICACIONES:

A efecto de cualquier aviso o notificacion que las partes deban realizar en virtud del presente

instrumento, el mismo se efectuard por escrito y serd entregado al destinatario en su respectivo |
i ey ~1.H

domicilio declarado. 2

Con este fin, las direcciones de las partes son las siguientes:

FUNDACION FISE:
Direccién: Cuero y Caicedo Oe 1-176 y Av. 10 de Agosto, Ed. Fundacién FISE
Teléfono: 2540055 QUITO - ECUADOR

INSTITUTO ITSMAD
Gonzalo Serrano E11-62 y Av. 6 de Diciembre
Teléfono:



DECIMA.- ACEPTACION DE LAS PARTES:

Las partes declaran expresamente su aceptacién a todo el contenido del presente convenio, y firman
para constancia de lo actuado en dos ejemplares de igual tenor y valor, en la ciudad de Quito, el 1
de Noviembre 2016.

/0,
David Fiallos Serrano )
PRESIDENTE FUNDACION

FISE

Daniel Villaeis L.
RECTOR INSTITUTO ITSMAD.



COhTR;ﬁ.TO DE P‘%QYECTO BiBLiOTECA ‘zf‘
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Quito, 01 de Abril del 2017

COMPARECEN

De una parte, MAVIART STUDIO, en adelante PROVEEDOR, con RUC 1723459390001 y
sede en Quito, Cacha y Geovanny Calles. En su nombre y representacion la Srta. MARCELA
SUAREZ con cédula 1723459390, Gerente General de MAVIART STUDIO, actuando en
nombre y representacion legal de este organismo, con poderes suficientes para la celebracion
de este acto.

De otra parte, INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE MERCADOTECNIA A
DISTANCIA, en adelante CLIENTE, con RUC 1791858999001, y sede en Quito, Gonzalo
Serrano E11-62 y Av. 6 de Diciembre. En su nombre y representacion el Sr.. DANIEL
VILLACIS con cédula 1709220386, Gerente General de INSTITUTO TECNOLQOGICO
SUPERIOR DE MERCADOTECNIA A DISTANCIA, actuando en nombre y representacion
legal de este nrganismnﬁ‘iﬁn poderes suficientes para la celebracion de este acto.

Ambas partes suscriben el presente contrato.

EXPONE]
Que el PROVEEDOR posee experiencia probada en la creacion de sitios web, softwares y

aplicaciones moviles para las diferentes plataformas existentes. Motivo por el cual ha sido
certificada la proforma #3807 “Biblioteca virtual” emitida el 1 de Abril de 2017.

Y en consecuencia, ambas partes acuerdan las siguientes clausulas.

CLAUSULAS
PRIMERA.- OBJETO DEL CONTRATO

El objeto de este contratu es la realizacion por parte del PROVEEDOR el Proyecto “Biblioteca
virtual” para el CLIENTE y en coordinacién del mismo con CRISTINA VASQUEZ actuando en
calidad de REPRESENTANTE ASIGNADA.

SEGUNDA.- CONDICIONES DE ACEPTACION DEL PROYECTO

El PROVEEDOR y el CLIENTE aceptan realizar el proyecto "Biblioteca virtual” de acuerdo con
el plan de trabajo, personal y presupuesto que se especifican en la propuesta escrita, que
acompaiia al presente contrato.



TERCERA.- DURACION

El tiempo previsto para el desarrollo y entrega del proyecto sera de hasta 8 meses y 15 dias,
contados a partir de la fecha de emision del anticipo del total del presupuesto.

CUARTA.- RESPONSABLES DEL PROYECTO Y DEL SEGUIMIENTO

Los responsables del desarrollo del proyecto por parte del PROVEEDOR, seran el Sr. XAVIER
YANAYACO con cédula 1719368266 y la Srta. MARCELA SUAREZ con cédula 1723459390
quienes seran los interlocutores validos para el trato correspondiente con el CLIENTE.

QUINTA.- APORTACIONES Y CONDICIONES DE PAGO

Para la realizacion del proyecto, el CLIENTE se compromete a cancelar el valor de
USD $1380,00 mas IVA, la misma cantidad que se hara efectiva con arreglo a las siguientes
condiciones:

e 25% (sin IVA) a la firma del presente contrato.
e 25% (sin IVA) al inicio de la 2da etapa.
e 25% (sin IVA) al inicio de la 3ra etapa del proyecto.

e 25% restante + IVA contra entrega del proyecto, en un lapso no mayor a 3 dias
calendario.

Al finalizar el trabajo se emitira la factura.

Estas cantidades se haran efectivas a nombre de MAVIART mediante deposito a la cuenta de
ahorros #2203034423 del banco Pichincha. O con cheque a nombre de MARCELA
CAROLINA SUAREZ CAROFILIS. O en efectivo.

Para la realizacion del proyecto, el PROVEEDOR se compromete a entregar paulatinamente
secciones del proyecto conforme al cronograma de trabajo en la siguiente clausula.

SEXTA.- CRONOGRAMA DE TRABAJO

Etapa 1: Recopilacion de libros, documentos, revistas y articulos / vinculos digitales. (Abril -
Mayo 2017)

Etapa 2: Creacion de miniaturas web, botones y pagina “Biblioteca”dentro del sitio web. (Junio
— Julio — Agosto 2017)

Etapa 3: Carga de archivos en la web. (Septiembre — Octubre — Noviembre 2017)



Etapa 4: Pruebas de funcionamiento. (1 — 15 Diciembre 2017)

SEPTIMA.- CANCELACION DEL CONTRATO

El proyecto “Biblioteca virtual” objeto del presente contrato podra interrumpirse por mutuo
acuerdo entre las partes contratantes, bien porque consideren los trabajos finalizados antes
del periodo marcado, o por cualguier otra causa.

OCTAVA.- JURISDICCION

El PROVEEDOR vy el CLIENTE se comprometen a resolver de manera amistosa cualquier
desacuerdo que pueda surgir en el desarrollo del presente contrato.

En caso de conflicto ambas partes acuerdan el sometimiento a los TRIBUNALES DE LA
REPUBLICA DEL ECUADOR, con renuncia de su propio fuero.

Y en prueba de conformidad de cuanto antecede, firman por duplicado el presente documento
en el lugar y fecha arriba indicada.

LESMAD | INSTITUTO
TECNOLOGICO
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] f’;igﬁﬁi.
Anm. Marcela Suarez Carofilis Mgs. Daniel Villacis L.
Representante legal Maviart Studio Representante legal ITSMAD

C.1: 1723459390 C.I: 1709220386



CONVENIO DE COOPERACION INTERINSTITUCIONAL ENTRE RADIO
NUEVO TIEMPO ECUADOR y EL INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE
MERCADOTECNIA A DISTANCIA — ITSMAD.

En la ciudad de Quito, a los 15 dias del mes de enero del 2016, acuerdan por una parte el
Sefior Samuel Saito en calidad de Director de la Radio Nuevo Tiempo vy el Ingeniero Daniel
Villacis Lopez, Rector del instituto Tecnologico Superior de Mercadotecnia a Distancia ITSMAD,
libre y voluntariamente, acuerdan en firmar el presente convenio, con las siguientes clausulas

PRIMERA: Radio Nuevo Tiempo en la frecuencia 92.1 FM, concede al Instituto Tecnolégico
Superior de Mercadotecnia a Distancia ITSMAD la autorizaciéon para transmitir programas
educativos, conferencia y clases magistrales bajo su propia direccion y produccion.

SEGUNDA: Radio Nuevo Tiempo, autoriza al [TSMAD la utilizacién de los estudios de grabacion
para la produccion y edicion de cada uno de los programas educativos, destinandole un
espacio de 30 minutos los dias martes 7h30 a 8h00 y 19h30 a 20h00, con reprise los dias
domingos de 11h00 a 11h30.

TERCERA: Radio Nuevo Tiempo autoriza al ITSMAD la utilizacién de los estudios de grabacion
para la produccion y edicion de cada uno de los programas educativos, destinandole un

espacio los dias jueves 10h00 a 12h00, para dicho efecto; siendo responsabilidad del ITSMAD
lo que diga y planifique.

CUARTA: El ITSMAD se compromete en producir y transmitir conocimientos de caricter
formativo, cientifico e investigativo en un programa que estara dirigido especialmente a los
estudiantes del Instituto, pequefias y medianas empresas; asi como también a asesorar

proyectos de emprendimiento, pequefias y medianas industrias, artesanos y comunidad en
general.

QUINTA: El ITSMAD garantiza velar por la buena imagen de cada una de las instituciones vy
pondra a disposicion de la Comunidad Ecuatoriana los documentos digitalizados, los cuales
estaran colgados en la Biblioteca Virtual del Instituto www.institutoitsmad.com/clasicos, en
forma gratuita y enlazados a la pagina web de la Radio Nuevo Tiempo.

SEXTA: Radic Nuevo Tiempo permitira los anuncios publicitarios en los que se invite a las
conferencias gratuitas organizadas por el ITSMAD para la Vinculacion con la Comunidad
Ecuatoriana, como también los anuncios para dar a conocer la oferta educativa del Instituto.

SEPTIMA: Las partes ratifican en el presente convenio interinstitucional educativo para 5 afios
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Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001

Analisis de las tendencias y tensiones del conocimiento y de
la profesion

Tendencias en el desarrollo cientifico y tecnolégico en el campo o los
campos del conocimiento correspondientes a la carrera

La evolucién del Marketing es evidente desde los inicios de la humanidad
cuando las personas a través del trueque intercambiaban sus pertenencias
por otras que solventaban de mejor manera alguna necesidad puntual. En la
actualidad el Marketing es la base del desarrollo

El marketing contemporaneo, desarrolla productos para satisfacer al
consumidor. O lo que es equivalente, los productos pueden concebirse como
un paquete de satisfactores. Es decir, como un conjunto de atributos
simbdlicos, beneficios psicolégicos, que capturan el deseo del consumidor, y
éste puede, percibiéndolos e imaginariamente, representarse de modo
anticipado -antes de comprarlo y consumirlo- la realizacion de la satisfaccion.
El marketing actual disefia sus estrategias de marcas y comunicacion sobre
la base de la psicologia del consumidor, se trata de un marketing conceptual,
de un marketing simbolico. En efecto, el marketing, para configurar sus
propuestas comerciales, no maneja Unicamente propiedades y atributos
fisicos y tangibles, sino, principalmente, beneficios psicolégicos vy
representaciones simbdlicas.

Pierre Martineau, creador del concepto imagen de marca y uno de los
fundadores de la investigacion motivacional, sefiala que el ama de casa no
compra productos sino imagenes de marca.

En este contexto es inevitable pensar en que una de las mayores tendencias
a considerar sea el fortalecimiento de las plataformas tecnologicas y las
redes sociales, convirtiéndose estas en los ejes de relacion con el
consumidor. Intercambiar productos en las redes sociales es y sera una de
las estrategias por implementar. En la actualidad las empresas necesitan



reforzar los medios y plataformas digitales para “dialogar” con el consumidor
y ofrecerle productos y servicios a la medida de sus deseos, necesidades y
preferencias.

Actualmente, las organizaciones requieren el estudio de los mercados y los
publicos destinatarios para alcanzar el logro de objetivos. Es por ello que un
profesional formado en el area de marketing puede trabajar sobre cualquier
escenario sean instituciones publicas o privadas sobre el que intervenga
determinado tipo de publico.

En este sentido, la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del Instituto
Tecnol6gico Superior de Mercadotecnia, se considera pertinente, por la
relevancia que tienen tanto las ciencias administrativas asi como las de
mercadotecnia hoy para el desarrollo de cualquier pais.

Cabe destacar que, las asignaturas que conforman la malla curricular de la
carrera estan adecuadamente estructuradas y dan respuesta a las
tendencias del desarrollo cientifico y tecnolégico en el campo de la
administracion, el marketing, y los procesos tecnolégicos.

Es importante resaltar que, la carrera esté alineada con las necesidades del
desarrollo nacional, regional y local relacionado con la necesidad de la
planificacion de actividades administrativas, empresariales y mercadoldgicas,
previas a la dotacion de recursos y presupuesto, asi como la implementacion
de sistemas de informacion administrativa en la organizacién, la organizacion
y ejecucion de operaciones comerciales, financieras, de produccion y
administrativas de la organizacion.

Es preciso sefialar que, la carrera de Tecnologia Superior en Marketing
generard las siguientes tendencias que son importantes en el desarrollo de
las técnicas de profesionalismo y ética profesional entre las que se puede
mencionar:

1. Big Data: Hoy no es posible hacer estrategias de marketing sin pensar en
indicadores, que son las base del Big Data, un conjunto de grandes
volimenes de datos, que son variados y se producen a velocidades
aceleradas. Gracias a estos indicadores, las marcas conoceran mejor a su
usuario al analizar todos sus comportamientos. ElI Tecnélogo Superior en
Marketing tendra la habilidad para el manejo de esos datos a fin de conocer,
entre otras cosas, los habitos de consumo del target y sus principales
necesidades.

2. Customer experience: se centra en la interaccion integral entre el
consumidor y sus marcas con el objetivo de construir un lazo emocional y
lealtad en el cliente que se mantenga a largo plazo. A este particular el
tecndlogo superior en Marketing influira en las estrategias de relacién para



brindar experiencias que diferencien el producto o servicio, ademas de
ayudar con la fidelizacion y retencion de clientes

3. E-commerce: Consiste en la distribucion, venta, compra, marketing y
suministro de informacién de productos o servicios a través de Internet. El
comercio digital crece de forma exponencial desde hace varios afos y esta
empezando a consolidarse. es alli donde el Tecnologo Superior en Marketing
juega un rol importante en el manejo de las tecnologias implicadas en este
tipo de proceso comercial.

4. Social coin: Que trata de obtener un producto o servicio a cambio de un
“‘post” en redes sociales, para lo cual el Tecnélogo Superior en Marketing
tendra la capacitacién necesaria para adecuar la estrategia mas conveniente
con los diferentes influencers o publico objetivo.

5 El Online Real Time Advertising, que permite a las marcas reaccionar en
tiempo real a lo que ocurre en los medios sociales creando estrategias de
comunicaciéon, dénde el Tecnologo Superior en Marketing jugara un rol
importante en la estrategia comunicacional a utilizar.

Régimen de Desarrollo: Plan Nacional del Buen Vivir, Agendas
territoriales, planes y programas de desarrollo local, relacionados con
los ambitos de aplicacion de la carrera

El Plan de Desarrollo de Ecuador (2017-2021) propone el abordaje de los
objetivos y la politica publica nacional a partir de tres ejes: Derechos para
Todos Durante Toda la Vida, Economia al Servicio de la Sociedad, Mas
sociedad, mejor Estado. Desde este punto se reconocen las
transformaciones estructurales que han ocurrido durante la Gltima década.
Se ha tomado en cuenta las oportunidades y capacidades generadas para el
desarrollo social y el fortalecimiento del talento humano nacional, asi como la
instalacion de infraestructura publica en los ambitos logistico, operativos y de
telecomunicaciones y la consolidacion de una matriz energética diversificada
del pais.

En este sentido, el incremento de carreras técnicas y tecnolégicas en
Ecuador ha generado tanto interés que hoy se puede hablar de
competitividad en esta clase de educacion, esto se debe principalmente a
dos razones; la busqueda constante por parte de los estudiantes de nuevas
ofertas laborales a corto plazo, y la obtencion de un titulo que apoye su
desarrollo profesional y personal.

La pertinencia de la carrera de Tecnologia Superior en Marketing esta
dirigida a lograr articulacion con el Plan Nacional de Desarrollo, el cual a



través de sus politicas y metas para el periodo 2017-2021, trazado por el
gobierno para su cumplimiento y exigencia de que la carrera sea congruente
y contribuya a los objetivos referidos, para una correcta planificaciéon del
desarrollo del pais, estas politicas, lineamientos y objetivos permitirdn la
caracterizacion y el disefio del el perfil profesional.

Por lo tanto, la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del Instituto
Tecnologico Superior de Mercadotecnia se sustenta en los objetivos del Plan
Nacional de Desarrollo, tomando como referencia lo sefialado en el Objetivo
1 “Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las
personas” y en las politicas de “1.6 Garantizar el derecho a la salud, la
educacion y al cuidado integral durante el ciclo de vida, bajo criterios de
accesibilidad, calidad y pertinencia territorial y cultural” , y “1.7 Garantizar el
acceso al trabajo digno y la seguridad social de todas las personas.”

Ademas se sustenta en lo expresado en el Objetivo 5 “Impulsar la
productividad y competitividad para el crecimiento Econdmico sostenible de
manera redistributiva y solidaria” que entre sus politicas establece “5.1
Generar trabajo y empleo dignos fomentando el aprovechamiento de las
infraestructuras construidas y las capacidades instaladas”. Igualmente en la
politica de “5.6 Promover la investigacion, la formacion, la capacitacion, el
desarrollo y la transferencia tecnoldgica, la innovaciéon y el emprendimiento,
la proteccién de la propiedad intelectual, para impulsar el cambio de la matriz
productiva mediante la vinculacion entre el sector publico, productivo y las
universidades “; asi como “5.10 Fortalecer e incrementar la eficiencia de las
empresas publicas para la provision de bienes y servicios de calidad, el
aprovechamiento responsable de los recursos naturales, la dinamizaciéon de
la economia, y la intervencién estratégica en mercados, maximizando su
rentabilidad econdmica y social”

Es importante resaltar que, el Estado tiene como metas incrementar la tasa
de empleo adecuado del 41,2% al 47,9% a 2021. Esto indica que el ambito
de aplicacion la carrera Tecnologia Superior en Marketing tiene pertinencia
con el Plan Nacional de Desarrollo (2017-2021).

Para contribuir los objetivos y politicas el Tecndlogo Superior en Marketing
estara en capacidad de insertarse en el mundo laboral donde se dan
cambios constantes y continuos. A traveés de esto las carreras técnicas y
tecnoldgicas del Tecnologico Superior de Mercadotecnia se articulan con la
Agenda Zonal en la linea de accion transformacion de la matriz productiva
que determina la creacion de espacios de investigacion que permitan
consolidar los conocimientos cientificos, productivos, organizacionales,
culturales y tecnoldgicos dentro de las areas estratégicas locales e



internacionales que permita el mejoramiento de la infraestructura, en la
calidad profesional de los tecndlogos en asistencia gerencial que adquieren
en su formacion presencial, pre profesional y en los proyectos de vinculacion
con la comunidad, asumiendo y cumpliendo las politicas territoriales.

El Instituto Tecnologico Superior de Mercadotecnia al igual que todos los
ecuatorianos velara por el cumplimiento de los objetivos nacionales para el
buen vivir, entre ellos:

1. Auspiciar la igualdad, la cohesion, la inclusion y la equidad social y
territorial en la diversidad.

En apoyo de este objetivo, el Instituto Tecnoldégico Superior de
Mercadotecnia garantiza el acceso a los estudios de nivel tecnolégico a
todos los ecuatorianos que cumplan con los requisitos minimos de haber
obtenido su titulacion secundaria. La esencia misma de la educacion a
distancia hace que la democratizacion de la educacion sea una realidad para
muchas personas tradicionalmente excluidas:

. Madres de familia

. Personas con capacidades especiales o con enfermedades
incapacitantes

. Personas con bajos ingresos econémicos

. Extranjeros

. Profesionales con deseos de obtener una segunda profesion o
complementar su actividad esencial

. Personas privadas de la libertad

. Personas que por sus ocupaciones no pueden acercarse hacia los
estudios en la modalidad presencial

. Otros.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia apoya la Politica que
garantiza “la igualdad real en el acceso a servicios de salud y educacion de
calidad a persona y grupos que requieren especial consideracion...”

2. Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia consagra el derecho de
todas y todos los ecuatorianos al acceso igualitario a los servicios superiores



tal como lo indica el Plan Nacional del Buen Vivir: “La vida digna requiere el
acceso universal y permanente a bienes superiores... La calidad de vida
empieza por el ejercicio pleno de los derechos del Buen Vivir: agua,
alimentacion, salud, educacion y vivienda...”.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia trabajo en concordancia
con lo que establece la constitucion de la Republica en su Art. 66 “... el
derecho a la vida digna, que asegure la salud, la alimentacion y nutriciéon”.

3. Fortalecer las capacidades y potencialidad de la ciudadania.

En concordancia con el Plan Nacional del Buen Vivir el Instituto Tecnol6gico
Superior de Mercadotecnia considera que “el conocimiento debe ser
entendido como un proceso permanente y cotidiano, orientado hacia la
comprension de saberes especificos...” y “... este conocimiento, mas que un
medio para saber, es un instrumento para la libertad individual, para la
emancipacion social y para vivir y convivir bien...”

El ITSMAD establecera los mecanismos para una mejora continua del perfil
de sus egresados con altos porcentajes de conocimientos practicos
privilegiados antes los tedricos y participara activamente en la consecuciéon y
cumplimiento de la politica del Plan Nacional del Buen Vivir, ante: Alcanzar la
universalizacion del acceso a la educacion en el nivel tecnologico.

4. Garantizar el trabajo digno en todas sus formas. Transformacion de la
matriz productiva.

Una manera de colaborar con este objeto sera fomentar continuamente la
generacion de empleo entre nuestros estudiantes, emprendimiento e
innovacion perdiendo de vista el tradicional enfoque del salario y cambiarlo
estratégicamente por el de ingreso, la rentabilidad y el esquema ganar-ganar.

El estudiante del Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia aplicara
sus conocimientos en la gestion de comercializacion de los productos de
innovacion y colocara sus servicios en entidades que asi lo requieran previo
la investigacion y el analisis del mercado.

Dentro de este aspecto el Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia
promueve en sus estudiantes la intension creadora, innovadora, generadora



de valor y de empleo. Coincide entonces en la politica de “Fortalecer la
economia popular y solidaria y las micro, pequefias y medianas empresas en
la estructura productiva a través de la Gestion comercializadora o la creacion
de empresa.

En este contexto es menester que los profesionales en Marketing amplien su
horizonte de conocimientos y si bien, las estrategias seran las mismas, el
analisis del producto o servicio estara direccionado al fortalecimiento de
nuevos géneros de negocio involucrados con la matriz productiva.

Necesidades del desarrollo nacional, regional y local relacionadas con
el &mbito de la carrera

En una época de crisis es menester la promocion de productos innovadores
gue no siempre tienen la preferencia del consumidor; de tal manera, es
indispensable conocer estrategias de comercializacion para productos
sustitutos y complementarios .Los cambios de la matriz productiva generaran
a su vez nuevos requerimientos de productos elaborados con alto valor
agregado y no se ejercera atencion solamente en los productos primarios
tradicionales; por lo tanto las estrategias de comercializacion deberan ser
innovadoras de acuerdo con el producto y los nuevos mercados.

En sentido, en Ecuador, las organizaciones desarrollan cada dia méas su
gestion de servicios con el propésito de mantener un incremento econémico
sostenido y una mayor competitividad de las instituciones es necesario
contar con talento humano bien formado y con competencias personales que
le permitan asumir con versatilidad y polivalencia estos desafios como
respuesta a esta necesidad social.

Ahora bien, los esfuerzos para la formacion de un talento humano capaz de
desempeiarse autbnomamente e inscribirse en procesos de transformacion
en el campo tecnoldgico, exigen relaciones de la teoria y la practica, en torno
a los objetos del conocimiento y los objetivos propios del ITSMAD, por lo
tanto se requiere la intervencidn reciproca entre la academia y el sector
productivo.

De alli que, la pertinencia de la carrera de Tecnologia Superior en Marketing
esta dirigida a lograr articulacion con el Plan Nacional de Desarrollo , el cual
a través de sus politicas y metas para el periodo 2017-2021, trazado por el
gobierno para su cumplimiento y exigencia de que la carrera sea congruente
y contribuya a los objetivos referidos, para una correcta planificacion del



desarrollo del pais, estas politicas, lineamientos y objetivos permitirdn la
caracterizacion y el disefio del el perfil profesional.

1. Necesidades de Desarrollo Nacional

La Carrera de Tecnologia Superior en Marketing del ITSMAD se encuentra
orientada hacia la excelencia académica, y tiene pertinencia con las
necesidades del desarrollo nacional, debido a que los graduados podran
ejercer en las diversas areas que forman parte de una institucién publica o
privada, ocupando puestos de trabajo en las areas de los sectores
productivos del Pais, en relaciéon al cambio de la matriz productiva,
contribuyendo de esta forma al desarrollo econémico que la sociedad
necesita.

2. Necesidades de Desarrollo Regional

La Carrera de Tecnologia Superior en Marketing del ITSMAD va a contribuir
en la creacion de oportunidades de empleo en la provincia, logrando la
formacion integral de sus graduados que seran responsables directos de los
aspectos relacionados con el marketing en diferentes tipos de instituciones,
en concordancia con los procesos de cambio que requiere el pais
relacionados a las necesidades del Plan de Desarrollo, la Agenda zonal, y al
fortalecimiento de sectores productivos. En consecuencia, los graduados de
la carrera de Tecnologia Superior en Marketing del ITSMAD gestion de
procesos referidos al Marketing de las instituciones aportando componentes
de innovacién y creatividad contribuyendo al desarrollo sostenible de la
region. Precisamente uno de los objetivos, es estimular la capacidad
institucional a través de la capacitacion del personal y la dotacion de
infraestructura, equipamiento y tecnologia, para el mejoramiento del servicio.
En consecuencia se propone a través de la carrera de Tecnologia Superior
en Marketing:

- Potenciar el acceso a tecnologia y bioconocimiento para el desarrollo
agricola, ganadero, pecuario, manufacturero y comercial de la zona, para
aprovechar los sectores productivos de la localidad para que los egresados
tecnoldgicos ejerzan sus roles profesionales de calidad y a través de ello
contribuyan a la economia del pais.

- Fortalecer la educacion holistica en ciencia y tecnologia del sector
productivo zonal, para cubrir la oferta y demanda educativa tecnolégica de



asistentes administrativos; para constituirse en una entidad educativa de
reconocimiento en resolucion de conflictos para lograr la eficacia empresarial.
- Fomentar el conocimiento cientifico de procesos de gestion comunicacional,
organizacional, documental y empresarial en la poblacion econémicamente
activa y jovenes; para lograr la calidad de servicio para atencion al usuario.

- Promover estrategias de gestion ambiental en la zona para conservar
informacion 'y conocimiento empresarial, incorporandolo como eje
transversal: evitar el uso de papel y en su lugar emplear el respaldo digital en
implementos informaticos.

3. Necesidades de Desarrollo Local

Los estudiantes y egresados de la carrera de Tecnologia Superior en
Marketing del Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia generaran
conocimientos cientificos, tecnoldgicos y humanisticos promoviendo su
utilidad social; y, aportando a la mejora de la calidad de vida de los
habitantes de la Provincia.

El modelo didactico de la formacién de tecnologos del Instituto Tecnoldgico
Superior de Mercadotecnia aporta desde una perspectiva de problemas
profesionales con los elementos del curriculo que integrados a la dinamica y
evaluacion del proceso permitiran la formacién integral de nuestros
profesionales.

Desde los primeros semestres de la carrera se trata de introducir a los
estudiantes a casos cercanos a la practica laboral, desarrollado
competencias que contribuiran a cambios dentro de la sociedad
permitiéndole desarrollar y cumplir los roles en su trabajo con altos
estandares de calidad.

Las oportunidades laborales para los graduados de la carrera de Tecnologia
Superior en Marketing en la provincia de Pichincha importantes, por que el
Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia seria la instituciéon de
educaciéon superior que ofertaria la carrera, la demanda de graduados se
destacaria frente a otras carreras técnicas y tecnolégicas, contribuyendo al
cambio en la matriz productiva a través de un proceso de ensefianza
aprendizaje critico, reflexivo, humanista, colaborativo en busca de la
sociedad del conocimiento, la informacion y aprendizaje pertinente, dando
cumplimiento al Art. 27 de la Constitucidon seccion quinta que expresa: “La
educacion se centrara en el ser humano y garantizara su desarrollo holistico,
en el marco del respeto a los derechos humanos, al medio ambiente
sustentable y a la democracia; sera participativa, obligatoria, intercultural,



democrdética, incluyente y diversa de calidad y calidez; impulsara la equidad
de género, la justicia, la solidaridad y la paz; estimulara el sentido critico, el
arte y la cultura fisica, la iniciativa individual y comunitaria, y el desarrollo de
competencias y capacidades para crear y trabajar. La educacién es
indispensable para el conocimiento, el ejercicio de los derechos y la
construccion de un pais soberano, y constituye un eje estratégico para el
desarrollo nacional’.

Tomando como prioridad las demandas o necesidades locales, regionales y
nacionales la carrera de Tecnologia Superior en Marketing dara solucion
entre otras a las siguientes problemaéticas:

1. Problematicas referidas a la diferenciacion de productos y/o servicios

En las organizaciones se presentan reiteradamente problematicas referidas
al no saber explicar el producto o servicio a los clientes, especialmente en
negocios novedosos. A este particular, el Tecnélogo superior en Marketing
tiene la formaciébn apropiada para diferenciarse, ya que sabe usar
herramientas de comunicacion como las Redes Sociales y ademas sabe
comunicar un mensaje claro y entendible. Ademés tendr4 en cuenta las
diferencias entre los diferentes segmentos de cliente a la hora de
comunicarte con estos, tanto en mensaje y canal, como en grado de
personalizacion.

2. Probleméticas asociadas a las ventas

El Tecndlogo Superior en Marketing procurara analizar las causas que
inciden en las bajas en las ventas a fin de que para que no se reproduzcan
otra vez, Aplicara estrategias motivacionales para las ventas y vendedores .
3. Probleméticas asociadas a darse a conocer en un sector

Este es otro de los problemas de marketing en especial en sectores donde
hay una gran oferta y competencia. A este particular el Tecnologo en
Marketing utilizara la Internet para la promocién del negocio, a través de
herramientas tales como Redes Sociales o los blogs corporativos colocando
contenidos Utiles para los usuarios y potenciales clientes.

4. Problematicas referidas a la segmentacion del mercado

El no definir el segmento de mercado incide en un mayor gasto en
publicidad, no podra satisfacer ni fidelizar bien a los clientes. Es alli donde el
Tecndlogo Superior en Marketing jugara un rol importante para captar a los
clientes mas rentables y una vez que sepa cdmo son y qué quieren buscara
la mejor manera de darlo en términos de canal de distribucion, precio,
calidad, entre otros.



5. Probleméticas en la fijacion del precio

En muchas ocasiones las organizaciones no saben como fijar los precios, en
ocasiones los precios se fijjan mirando a la competencia, lo cual es una
estrategia es erronea. Es alli donde el Tecno6logo Superior en Marketing con
los conocimientos que posee analizara y calculara cual es el punto muerto,
para saber como puede afectar el precio a los beneficios.

Estudios de mercado laboral y de empleabilidad de los graduados en la
correspondiente carrera

Caracterizacion socio-econémica de la carrera.

Nuestro pais atraviesa por una situacion socio-economica dificil al igual que
todos los paises del mundo. Después de la crisis financiera de 1999, época
en la que se produjo el cambio de moneda, del sucre al dolar y los continuos
cambios de gobierno, originaron inestabilidad politica y econdmica, la cual se
ha ido reduciendo considerablemente en los dltimos afios
(http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/310-producto-interno-
bruto)

En el 2004, el PIB ascendid a los 30 mil millones de ddlares, notandose un
superdvit del 5 % con relacién al afio anterior, que se destind al pago de la
deuda externa y no a la reactivacion del aparato productivo. El PIB per capita
fue de 2.324 dolares, el mas alto que se haya registrado en los Ultimos afos.
La economia crecio a una tasa promedio del 3,99 %. Sin embargo, no existié
ningin mejoramiento de consideracién en las condiciones de vida de la
poblacion.

Tras la crisis global de 2009, la economia ecuatoriana comenzo a
recuperarse y crecié un 3.5% en 2010, llegando al 7,8% en 2011. En 2012, la
economia se mantuvo fuerte, con una expansidon del 5,1%
(http://www.bancomundial.org/es/country/ecuador); sin embargo, desde
finales del 2105 la economia mundial demuestra una acentuada recesion
economica.

El pais no avanza en términos de competitividad por falta de tecnologia y de
inversion nacional y extranjera. La escasa capacitacion en el éarea
empresarial, comercial y publica, es notoria. La mayoria de negocios y



empresas quiebran por cuanto al frente de estas organizaciones no estan
personas capacitadas.

En este contexto nos encontramos con la necesidad de ampliar las
habilidades técnicas a través del mejoramiento continuo del ambito del
conocimiento, que garantice la implementacibn de estrategias
contemporaneas de investigacion de mercados, aplicacion de herramientas
tecnoldgicas actuales y estudio de la psicologia del consumidor para la
satisfaccion de sus necesidades y generacion de deseos.

La situacion de la en América Latina evidencia como la mayoria de los
paises han avanzado en la profesionalizacion del personal. El Ecuador ha
seguido esta linea de actuacion; sin embargo, todavia existe un alto
porcentaje de personas que sin formacion académica han hecho de las
ventas su medio de subsistencia sin técnicas apropiadas de
comercializacion.

Esto crea tension ya que no permite al pais adelantar hacia la practica
avanzada del Marketing que permita mejorar la calidad de atencion que se
brinda a los clientes y consumidores en los diferentes segmentos de
mercado.

La carrera de Tecnologia Superior en Marketing contribuira con el
cumplimiento de los Objetivos del Plan Metropolitano de Desarrollo en su Eje
4: Quito Productivo y Solidario en el que se enfatiza la necesidad de generar
“... espacios de comercializacion con caracteristicas especificas para un
adecuado intercambio con garantia de calidad, precio y bienestar de todos
los actores en concordancia con los principios del Buen Vivir y de la
Soberania Alimentaria.”

Ademas, como se puede evidenciar en el Plan de desarrollo y ordenamiento
territorial de la provincia de Pichincha 2025 existen innumerables
oportunidades para los profesionales del Marketing cuando se habla de
comercializacion de flores, bienes agricolas, etc. Evidenciable también en los
indicadores para el Eje de Desarrollo Econdmico con la promocion de la
comercializacion a través de ferias y ruedas de negocios agroindustriales,
centros de investigacion de mercados y otras estrategias de comercializacion
que forman parte del “Sistema de Inteligencia de Mercados” implementado
por el Gobierno de la Provincia de Pichincha.



El Instituto Superior Tecnoldgico de Marketing a Distancia debera garantizar
el egreso de estudiantes con el perfil adecuado para afrontar las varias
estrategias de diversificacion propuestas por Pichincha en su Plan de
Desarrollo, propuestas como:

. Comercializacion justa y mercados de calidad

. Desconcentracion del mercado de comercializacion de alimentos
. Apoyo a la comercializacion de productos y servicios de PYMES
. Planes de promocion y comercializacion turistica

Por otra parte, EI Marketing Digital en Ecuador esta cobrando cada vez mas
relevancia, y es que el internet se ha vuelto una necesidad de los seres
humanos en general y no s6lo del nicho milenial. En tan sélo 2013, el
Ministerio de Telecomunicaciones de este paraiso étnico habia observado
gue 66 de cada 100 personas usaban asiduamente internet, cifra que es 11
veces mayor a la registrada en el 2006, donde soélo eran 6 de cada 100
usuarios. Asi mismo, el gigante Google registr6 8.5 millones de usuarios
utilizan su buscador desde Ecuador, estudio que no ha sido actualizado
desde noviembre del 2015, por lo que nos encontramos ante una cifra
ascendente.

Es importante resaltar que, el entorno digital en Latinoamérica sigue
incrementandose a pasos agigantados, generando nuevos mecanismos de
comunicacién bidireccional que podemos aplicar a favor del éxito de una
idea, una marca o una empresa. Y en Ecuador ya existen empresas
especializadas en la comercializacion 2.0, lo cual ha generado nuevas
alternativas de desarrollo profesional.

El ambito laboral del tecnélogo es bastante amplio: puede desarrollar su
actividad en diferentes escenarios, ya que es un profesional facultado para
ejercer en todo tipo de organizaciones tanto publicas como privadas, sean
estas: comerciales, consultoras, servicios, outsourcing, bancarias, mineras,
agropecuarias, retail, entre otras, ejerciendo como:

- Gerente Comercial.

- Product Manager.

- Administrador de Empresas.

- Supervisor, coordinador, gerente de Ventas.

- Publicidad en todas sus ramas



- Ejecutivo o Asesor de Empresas en el rea de gestién Comercial.

- Ejercicio libre de la Profesion como publicista, asesor y demas.

En conclusion, el profesional en Marketing deberé tener conocimientos de
varios mercados y sus caracteristicas, dominar la caracterizacion de
productos y estrategias publicitarias para acercarse estos hacia el cliente y el
consumidor final.

Definicion de politicas institucionales que permitan evidenciar un
enfoque intercultural y la posibilidad de didlogo con los otros saberes,
en la determinacién y definicion de probleméticas especificas de cada

carreray en la basqueda de soluciones

Interculturalidad.

A partir del andlisis de los Articulos 50, Reglamento del Régimen Académico
y el 9 de la Ley Organica de Educacion Superior, el Instituto Tecnol6gico
Superior de Mercadotecnia pretende aplicar las siguientes politicas
institucionales en cuanto a la interculturalidad.

. Fomento de la educacion incluyendo el respeto y el reconocimiento de
los aspectos culturales, étnicos y de género, en fiel cumplimiento de las
politicas del Estado plasmadas en el Art. 11 de la Constitucién y en el
objetivo 5 del Plan Nacional del

. Buen Vivir.

. Incorporacién de los criterios de interculturalidad en cada nivel de
formacion, organizacion curricular y campo formativo.

. Reconocimiento de la diversidad cultural propiciando el didlogo con los

otros saberes en cada uno de los escenarios de aprendizaje, ya sea en el
contexto de la labor tutorial, el aula en las sesiones presenciales, las
practicas profesionales o en cualquier otro contexto donde el estudiante se
desemperie.

. Elevacion de la autoestima como ecuatorianos y latinoamericanos, a
partir del conocimiento y los temas que se incluirdn en las asignaturas de las
carreras sobre la realidad nacional en relacion con la region y el mundo.



Definicién de politicas institucionales que permitan evidenciar, cuando
sea pertinente, un enfoque de género, de etnia, de capacidades diversas
y armonia con la naturaleza.

El Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia predica la aceptacion, el
respeto y la integracion de los pueblos. A partir de los articulos pertinentes
del Titulo 1l “Interculturalidad” del Reglamento del Régimen Académico y 9,
13y 71 de la Ley Organica de Educacion Superior, el Instituto ha definido las
siguientes politicas institucionales para el trabajo con enfoques de género, de
etnia, de capacidades diversas y armonia con la naturaleza.

. Inclusion en las asignaturas de contenidos que respeten y potencien
las diferencias de género, etarias y aquellas derivadas de la identidad étnica,
las capacidades diversas y caracteristicas socioeconOmicas e itinerarios
culturales y concepciones de la relacion con la naturaleza, que configuren
identidades.

. Trabajo sistematico, en los diferentes escenarios de aprendizaje como
lo son las aulas y campo virtuales, las practicas profesionales o en cualquier
otro lugar donde el estudiante se desempefie, teniendo en cuenta los
enfoques de género, etnia, capacidades diversas y armonia con la
naturaleza.

. Garantia igual para todos los estudiantes sin importar su género,
nacionalidad, estatus de migrante, etnia, capacidad especial, etc.,
permitiendo su entrada y permanencia en el Instituto disfrutando de los
mismos beneficios y derechos.
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Comunicacidn oral: técnicas y estrategias ;Autor: Castro, Adela de ;Editorial:
Universidad del Norte;Fecha de Publicacién: 01/2013 ;Temas: Comunicacion
oral. Oral communication.

Introduccidén a la comunicacion oral;Autor: Harari, Alberto;Editorial:
Ediciones del Aula Taller;Fecha de Publicacién: 07/2015;Temas:
Communication -- Social aspects. Comunicacidn -- Aspectos sociales. Oral
communication. Comunicacién oral.

La comunicacion oral;Autor: Escarpanter, José;Editorial: Firmas Press;Fecha
de Publicacién: 01/2001;Temas: Habla. Oratory.

Comunicacion oral y escrita en la empresa: operaciones auxiliares de servicios
administrativos y generales (UF0521);Autor: Pavia Sanchez, Inmaculada;
Editorial: IC Editorial;Fecha de Publicacién: 07/2013;Temas: Business
communication. Oral communication. Technical writing. Negocio.
Comunicacién organizacional.

La personalidad y el desarrollo de la comunicacién oral;Autor: Ramirez
Berdut, Isel;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de Publicacién:
01/2009;Temas: Education. -- General. Educacidon. -- General.
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Pragmatica, discurs i llengua oral: introduccié a I'analisi funcional de textos
(2a. ed.);Autor: Payraté Giménez, Lluis;Editorial: Editorial UOC;Fecha de
Publicacién: 01/2010;Temas: Pragmatica. Comunicacién oral. Pragmatics.
Oral communication.

Comunicacidn para ingenieros;Autor: Cantu Ortiz, Ludivina ;Editorial:
Larousse - Grupo Editorial Patria;Fecha de Publicacién: 01/2014 ;Temas:
Communication in engineering. Comunicacion en ingenieria. Oral
communication. Written communication. Comunicacion oral.
Comunicacidn escrita.

ComunicAcciodn: el arte de persuadir con palabras;Autor: Velilla Barquero,
Ricardo ;Editorial: Editorial UOC;Fecha de Publicacién: 07/2015;Temas:
Communication. Comunicacion. Persuasion (Psychology) Persuasion
(Psicologia) Oral communication. Comunicacidn oral.

Del oido al habla;Autor: Nicolas Martinez, Carlota Hernandez Toribio, Maria
Isabel ;Editorial: Ediciones Octaedro, S.L.;Fecha de Publicacién: 07/2015
;Temas: Communication in education. Comunicacion en educacién. Oral
communication. Comunicacién oral.
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72 verano de la investigacion cientifica;Autor: Castillo Serrano, Ma. Soledad
Aragon Jauregui, Carmen ;Editorial: Red Acta Universitaria;Fecha de
Publicacién: 01/2006 ;Temas: Investigacion cientifica. Research.
Investigacion cientifica

Memorias del coloquio: “la investigacidon cientifica, politicas y alternativas
para su desarrollo”;Autor: Cruz Ramirez, Juan Baltazar Rivero Cors, Isabel
Vivar Flores, Olga Delia ;Editorial: Universidad Autéonoma de Guerrero;Fecha
de Publicacién: 01/2008 ;Temas: Investigacién cientifica. Research. Science.

Metodologia de la investigacion cientifica y tecnoldgica;Autor: Cegarra
Sanchez, José;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/2004 ;Temas: Ciencia y tecnologia. Investigacion cientifica.
Investigacion. Statistics. Experimental design. Science. Investigations.
Diseio experimental Diseio estadistico. Estadistica. Investigacion
operativa. Empresas.

Investigacion cientifica e investigacion criminalistica;Autor: Bar, Anibal
R.;Editorial: Red Cinta de Moebio;Fecha de Publicacién: 01/2006;Temas:
Ciencias. -- Investigacion y metodologia. Science. -- Research and
methodology. Ciencias sociales. -- Criminologia.
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Contexto de descubrimiento y contexto de justificacidon: un problema
filoséfico en la investigacidn cientifica;Autor: Barcenas, Ramoén;Editorial: Red
Acta Universitaria;Fecha de Publicacién: 01/2006;Temas: Investigacion
cientifica -- Metodologia. Epistemologia. Research -- Philosophy. Research
-- Methodology. Investigacion cientifica -- Metodologia Epistemologia

Tiempo de investigar, investigacidn cientifica 1: cémo hacer una tesis de
grado;Autor: Pazmiio Cruzatti, Ivan;Editorial: EDITEKA Ediciones;Fecha de
Publicacién: 01/2008 ;Temas: Investigacion cientifica. Educacion. Research.
Education. Research -- Methodology.

Tiempo de investigar, investigacidn cientifica 2: cdmo hacer una tesis de
grado;Autor: Pazmiio Cruzatti, Ivan;Editorial: EDITEKA EdicionesFecha de
Publicacién: 01/2008;Temas: Science -- Methodology. Educacion.
Aprendizaje. Investigacion cientifica. Research. Educacion. Science.
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Cultura estadistica e investigacion cientifica en el campo de la salud: una
mirada critica;Autor: Silva Aygaguer, Luis Carlos;Editorial: Ediciones Diaz de
Santos;Fecha de Publicaciéon: 01/1997 ;Temas: Estadisticas. Ciencias
médicas. Investigacion operativa. Salud. Investigacidn cientifica. Medical
statistics. Biomathematics. Medical sciences.

El proceso de investigacidn cientifica;Autor: Hernandez Leén, Rolando
Alfredo Coello Gonzdlez, Sayda;Editorial: Editorial Universitaria;Fecha de
Publicacién: 01/2006;Temas: Ciencia -- Metodologia. Science --
Methodology. Metodologia

La investigacidn cientifica y tecnolégica;Autor: Cegarra Sanchez,
José;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/2012;Temas: Research -- Methodology. Metodologia de la investigacion.
Experimental design. Disefo experimental. Science -- Methodology.
Ciencia -- Metodologia. Technology -- Methodology. Tecnologia --
Metodologia. Creative ability in science. Statistics. Estadisticas.

Matematica

Matematica estructural;Autor: Forero Cuervo, Andrés;Editorial: Universidad
de los Andes;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas: Game theory.
Matematica.
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Competencia matematica N2;Autor: Fudio Marin, Javier;Editorial: Editorial
Tutor Formacién;Fecha de Publicacion: 07/2015;Temas: Mathematics.
Matematica.

Fundamentos de matematica aplicada;Autor: Pérez Carrié, Antonio Reyes
Perales, José Antonio Garcia Alonso, Fernando;Editorial: ECU;Fecha de
Publicacién: 01/2013;Temas: Matematica aplicada. Applied mathematics.

Epistemologia de la educacion matematica;Autor: Soto Sedek,
Natalia;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de Publicacion:
01/2009;Temas: Mathematics. -- Logic. Matematica. -- Logica.

Matematica bdsica para administradores;Autor: Curo, Agustin ;Editorial:
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC);Fecha de Publicacidn:
07/2015 ;Temas: Mathematics -- Problems, exercises, etc. Management.
Matemadtica. Enseianza.

Creatividad y educacion matematica;Autor: Pérez, Lilibeth;Editorial: El Cid
Editor | apuntes; Fecha de Publicacion: 01/2009 ;Temas: Mathematics. --
Study and Teaching. Matematica. -- Estudio y Ensefianza.



http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11162720&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11162720&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11162720&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10751257&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10751257&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10751257&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10327118&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10327118&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10327118&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11127130&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11127130&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11127130&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=11127130&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10327485&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10327485&p00=Matematica
http://site.ebrary.com/lib/colecciones/docDetail.action?docID=10327485&p00=Matematica

Matematica, economia y scientific workplace;Autor: Martinez de la Rosa,
Félix ;Editorial: Servicio de Publicaciones de la Universidad de Cadiz;Fecha de
Publicacién: 01/2010 ;Temas: Economia, Matematica. Economics,
Mathematical.

Matematica universitaria: conceptos y aplicaciones en ingenieria;Autor:
Ramirez V., Ana Patricia Cardenas A., Juan Carlos;Editorial: Editorial
Cyrano;Fecha de Publicacién: 01/2001 ;Temas: Matematica. Mathematics.

Elementos de fisica matematica. Tomo | ;Autor: Gotze, R. ;Editorial: Instituto
Politécnico Nacional;Fecha de Publicacién: 01/2010 ;Temas: Fisica
matematica. Mathematical physics. Fisica matematica

Contabilidad

;Autor: Capecchi Martinez, Gioconda ;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha
de Publicacién: 01/2009 ;Temas: Contabilidad. Accounting.

;Autor: Recalde, Luis A. ;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de
Publicacién: 01/2009 ;Temas: BUSINESS & ECONOMICS / Accounting /
Financial

;Autor: Ramos Villarreal, Guadalupe Elena;Editorial: McGraw-Hill
Interamericana;Fecha de Publicacién: 01/1998 ;Temas: Contabilidad.
Accounting.

;Editorial: Instituto Politécnico Nacional;Fecha de Publicacién: 10/2009
;Temas: Contabilidad. Accounting.
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;Autor: Doupnik, Timothy Perera, Hector;Editorial: McGraw-Hill
Interamericana;Fecha de Publicacién: 01/2007 ;Temas: Accounting.
Contabilidad.

Contabilidad de Costos

Contabilidad de costos 2;Autor: Colectivo de autores ;Editorial: Editorial Félix
Varela;Fecha de Publicacién: 01/200928/02/2017;Temas: Contabilidad de
costes. Cost accounting.

Contabilidad de costos: una evaluacion a la catedra;Autor: Molina, Olga
Rosa;Editorial: Red Actualidad Contable Faces;Fecha de Publicacion:
01/2005;Temas: Negocios y economia. -- General. Business and Economics.

Costos industriales;Autor: Cuicar, Orlando;Editorial: El Cid Editor |
apuntes;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas: Contabilidad de costos.
Costos industriales. Costs, Industrial. Cost accounting.

Lesgislacion Tributaria y Mercantil

Planeacion tributaria para la toma de decisiones;Autor: Morera Cruz, José
Orlando;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de Publicacion:
01/2009;Temas: Administracién -- Planeacion. Impuestos. Strategic
planning -- Management. Taxation. Administracion -- Planeacion
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La codificacion tributaria;Autor: Plazas Vega, Mauricio A;Editorial: Editorial
Universidad del Rosario;Fecha de Publicacion: 01/2012;Temas: Derecho
tributario -- Historia -- América Latina. Derecho tributario -- Historia --
Colombia. Derecho romano. Taxation -- Law and legislation -- Latin
America. Taxation -- Law and legislation -- Colombia. Roman law.

Cdédigo de comercio y legislacion mercantil;Autor: Martinez Arroyo,
Ignacio;Editorial: Larousse - Editorial Tecnos;Fecha de Publicacidn:
01/2014;Temas: Commercial law -- Spain. Derecho mercantil. Espafia.

Estadisticas

Estadistica;Autor: Guerra Bustillo, Caridad W.;Editorial: Editorial Félix
Varela;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas: Estadistica. Statistics.

Estadistica ;Autor: Matus, R. Hernandez, Martha Garcia, E.;Editorial:
Instituto Politécnico Nacional;Fecha de Publicacién: 01/2010;Temas:
Estadistica matematica. Statistics. Probabilities. Estadistica matematica

Estadistica;Autor: Colegio24hs ;Editorial: Colegio24hs;Fecha de Publicacidn:
2004;Temas: Matematicas estadisticas. Teoria de las probabilidades.
Mathematical statistics. Statistics. Probabilities.

Matematica financiera
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Matematica financiera;Autor: Miner Aranzabal, Javier;Editorial: McGraw-Hill
Espafia;Fecha de Publicacion: 01/2005;Temas: Matematicas financieras --
Problemas y ejercicios. Business mathematics.

Fundamentos de matematica financiera (2a. ed.);Autor: Apraiz Larragan,
Amaia;Editorial: Editorial Desclée de Brouwer;echa de Publicacion:
2003;Temas: Matematicas financieras. Business mathematics. Matematicas

Curso de matematica financiera: teoria y practica;Autor: Fornasari, Jorge
Berbery, Gustavo;Editorial: Editorial Nobuko;Fecha de Publicacidn:
01/2009;Temas: Matematicas financieras. Business mathematics.
Matematicas financieras

Analisis Financiero

Analisis financiero: enfoque, proyecciones financieras;Autor: Baena Toro,
Diego;Editorial: Ecoe Ediciones;Fecha de Publicacién: 2010;Temas: Analisis
financiero. Gestion financiera. Valor agregado. Finanzas. Finance --
Management. Finance. Value.

Anadlisis financiero: un enfoque integral;Autor: Garcia Padilla, Victor;Editorial:
Grupo Editorial Patria;Fecha de Publicacion: 01/2015;Temas: Finance.
Finanzas.
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Desarrollo del analisis factorial multivariable aplicado al andlisis financiero
actua;Autor: Ibarra Mares, Alberto;Editorial: B - EUMED;Fecha de
Publicacién: 01/2009;Temas: Economia. Economics.

Prepuestos

Presupuestos;Autor: Lozano, Arvey;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de
Publicacién: 01/2009;Temas: Administraciéon. Administracién de empresas.
Management. Industrial management.

Presupuestos empresariales;Autor: Rincén Soto, Carlos Augusto;Editorial:
Ecoe Ediciones;Fecha de Publicacién: 01/2011;Temas: Presupuesto (Empresas
privadas) Budget in business.

Presupuestos: un enfoque de direccionamiento estratégico, gestion, y control
de recursos (4a. ed.);Autor: Burbano Ruiz, Jorge E.;Editorial: McGraw-Hill
Interamericana;Fecha de Publicacién: 01/2011;Temas: Budget. Strategic
planning. Management. Administracidon. Presupuestos. Planificacion
estratégica.

Gerencia de ventas 1

Gerencia de ventas;Autor: Prieto Herrera, Jorge Eliécer;Editorial: Ecoe
Ediciones;Fecha de Publicacion: 01/2008;Temas: Administraciéon de ventas.
Sales management.
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Gerencia exitosa de ventas: métodos, secretos y estrategias para dirigir
equipos de vendedores hacia el éxito;Autor: Salterain, Facundo de;Editorial:
Ediciones Granica;Fecha de Publicacién: 01/2011;Temas: Administracion de
empresas. Ventas. Industrial management. Sales.

Evaluacidn interna de las ventas;Autor: Mora, Fabiola;Editorial: El Cid Editor |
apuntes;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas: Ventas. Auditoria de ventas -
- Estrategias. Auditoria de ventas -- Procedimiento. Sales management.

Gerencia de ventas 2

Direccidn de ventas: liderazgo en el siglo XXI;Autor: Blanco, Fernando
H.;Editorial: Editorial Nobuko;Fecha de Publicacion: 01/2010;Temas:
Marketing. Comercializacion. Leadership. Liderazgo.

Direccidn estratégica de vendedores;Autor: Marketing Publishing;Editorial:
Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacién: 01/1990;Temas:
Administracion de empresas. Vendedores. Técnicas de venta.

El compromiso de la gerencia con los procesos;Autor: Diaz Barrios,
Jazmin;Editorial: Red Revista venezolana de ciencias sociales;Fecha de
Publicacién: 01/2006;Temas: SOCIAL SCIENCE / Sociology / General SOCIAL
SCIENCE / Research

Gerencia De Marketing
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Marketing, Relaciones Publicas, Gerencia y NTICs a las puertas del Siglo
XXI;Autor: Santiesteban Amat, Miguel;Editorial: D - Universidad de La
Habana;Fecha de Publicacién: 01/2011;Temas: Negocios y economia. --
Comercializacion. -- Investigacion. Business and Economics. -- Marketing. --
Research.

evas orientaciones en el marketing de servicios;Autor: Marketing
Publishing;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/1990;Temas: Comercializacion. Administracion de empresas. Marketing.

El marketing mix: concepto, estrategia y aplicaciones;Autor: Marketing
Publishing;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/1990;Temas: Marketing. Service industries -- Marketing.

Gestion de Calidad

Gestion de la calidad;Autor: Pola Maseda, Angel;Editorial: Marcombo;Fecha
de Publicacion: 01/1988;Temas: Gestion de calidad. Quality control.

Calidad total en la gestion de servicios;Autor: Zeithaml, Valarie A.
Parasuraman, A. Berry, Leonard L.;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha
de Publicacion: 01/1993;Temas: Control de calidad. Calidad.
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La gestion de la calidad y la direccidn por valores;Autor: Pérez Campdesuiier,
Reyner;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de Publicacidn:
01/2009;Temas: Empresas -- Gestion. Control de calidad.

Marketing Digital

Marketing digital: marketing mévil, SEO y analitica web;Autor: Estrade Nieto,
José Maria Jordan Soro, David Hernandez Dauder, Maria Angeles;Editorial:
Larousse - Ediciones Piramide;Fecha de Publicacién: 07/2013;Temas: Internet
marketing.

Todo internet: marketing digital y comercio electrénico;Autor: Serrano Herce,
Agustin;Editorial: El Cid Editor;Fecha de Publicacién: 01/2005;Temas: Redes
informaticas. Comercio. Tecnologia.

Marketing digital: guia basica para digitalizar tu empresa;Autor: Martinez
Polo, Josep M. Martinez Sanchez, Jesis Parra Merofio, Maria
Concepcidn;Editorial: Editorial UOC;Fecha de Publicacién: 07/2015;Temas:
Marketing -- Spain. Marketing

Disefio De Proyectos

Tiempo de investigar, proyectos de ciencia;Autor: Pazmiiio Cruzatti,
Ivan;Editorial: EDITEKA Ediciones;Fecha de Publicacién: 01/2008 ;Temas:
Educacion. Disefio estadistico.
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Principios basicos del disefio;Autor: Russell, Alex;Editorial: Editorial Gustavo
Gili;Fecha de Publicacién: 01/2013;Temas: Fashion design. Disefio de modas.

Principios para los disefios de programas académicos: problemas, reflexiones
e ideas para una practica renovadora del postgrado. En: Seleccién de
ponencias presentadas en Universidad 2010;Autor: Bernaza Rodriguez,
Guillermo Guerra Herndndez, Alfredo Caballero Carrillo, Roberto;Editorial:
Editorial Universitaria;Fecha de Publicacion: 01/2009;Temas: Educacién
Superior. -- Congresos. -- Cuba. Educacion Superior. -- Congresos. -- Cuba.
Higher education. -- Congresses. -- Cuba.

Investigacion de Mercados

Manual de investigacion de mercados;Autor: Lopez Bonilla, Jesis Manuel
Lépez Bonilla, Luis Miguel;Editorial: Ediciones Piramide;Fecha de Publicacion:
01/2015;Temas: Marketing research. Investigacién de mercados. Tourism --
Marketing. Turismo -- Comercializacion.

Investigacion de mercados;Autor: Prieto Herrera, Jorge Eliécer;Editorial: Ecoe
Ediciones;Fecha de Publicacion: 01/2009;Temas: Mercadeo. Andlisis de
mercados. Marketing research.
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Investigacion de mercados;Autor: Peralta, Romina Severin, Florencia Turco,
Pamela;Editorial: El Cid Editor | apuntes;Fecha de Publicacion:
01/2009,Temas: Analisis de mercado. Investigacion comercial. Marketing --
Investigacion. Market surveys. Marketing research. Analisis de mercado
Investigacion comercial

Gestion de Talento humano

Gestion del talento humano (3a. ed.);Autor: Chiavenato, Idalberto;Editorial:
McGraw-Hill Interamericana;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas:
Personnel management. administracion de personas.

Gestion del talento humano y del conocimiento;Autor: Cuesta Santos,
Armando;Editorial: Ecoe Ediciones;Fecha de Publicacion: 2010;Temas:
Administracion de personal. Planificacidn de recursos humanos. Personnel
management. Manpower planning. Administracion Planificacion

Dilemas: la gestion del talento en tiempos de cambio;Autor: Gadow,
Fabiana;Editorial: Ediciones Granica;Fecha de Publicaciéon: 01/2010;Temas:
Administracion de empresas. Industrial management.

Tecnicas de Venta

Manual: técnicas de venta;Autor: Maiias Viniegra, Luis;Editorial: Editorial
CEP, S.L.;Fecha de Publicacion: 01/2014;Temas: Sales management. Gestion
de ventas. Marketing. Mercadotecnia.
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Técnicas de venta (UF0031);Autor: Viciana Pérez, Antonio;Editorial: IC
Editorial;Fecha de Publicacién: 01/2011;Temas: Purchasing -- Management.
Comercio.

Técnicas de la venta minorista: un enfoque estratégico;Autor: Marketing
Publishing;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacidn:
01/1996;Temas: Comercializacién. Administracion de empresas. Técnicas
de venta. Sales. Salesmen and salesmanship. Sales management.
Marketing.

Publicidad

Publicidad;Autor: Guinsberg, Enrique;Editorial: Instituto Politécnico
Nacional;Fecha de Publicacién: 02/2010;Temas: Publicidad -- América Latina.
Persuasion. Advertising -- Psychological aspects. Persuasion (Psychology)
Persuasion

La publicidad;Autor: Erickson, B. F.;Editorial: Firmas Press;Fecha de
Publicacién: 01/2001;Temas: Publicidad. Advertising.

Publicidad (11a. ed.);Autor: Arens, Christian Arens, William F. Weigold,
Michael F.;Editorial: McGraw-Hill Interamericana;Fecha de Publicacion:
07/2008;Temas: Advertising -- History -- 20th century. Publicidad -- Historia -
- S XX. Advertising campaigns. Campaiias publicitarias.

Etica Profesional
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Cadigo de ética profesional;Autor: Valencia, Ménica Maria;Editorial: El Cid
Editor | apuntes;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas: Etica profesional.
Contador publico. Accountants -- Professional ethics. Etica profesional

Etica profesional de los profesores (2a. ed.);Autor: Martinez Navarro,
Emilio;Editorial: Editorial Desclée de Brouwer;Fecha de Publicacion:
01/2009;Temas: Profesores -- Etica profesional. Teachers -- Professional
ethics.

Etica del profesional de la comunicacién;Autor: Echaniz, Arantza Pagola,
Juan;Editorial: Editorial Desclée de Brouwer;Fecha de Publicacion:
01/2010;Temas: Etica profesional. Periodismo. Journalistic ethics.

Marketing Estartegico

Instrumentos de analisis del marketing estratégico;Autor: Marketing
Publishing;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/1990;Temas: Comercializacion. Estrategias de desarrollo. Mercados.
Business planning. Marketing. Marketing -- Management. Marketing --
Planning. Marketing estratégico Strategic planning.
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Los siete factores clave del marketing estratégico: la batalla
competitiva;Autor: Piestrak, Daniel;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha
de Publicacion: 01/1990;Temas: Comercializaciéon. Administracion de
empresas. Competencias. Marketing. Marketing -- Management.
Competition. Marketing estratégico

Marketing competitivo: un enfoque estratégico;Autor: O'Shaughnessy,
John;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/1991;Temas: Empresas. Marketing -- Management. Marketing

Marketihng Internacional

Marketing internacional (10a. ed.);Autor: Czinkota, Michael R. Ronkainen,
likka A.;Editorial: Cengage Learning;Fecha de Publicacién: 01/2013;Temas:
Marketing. International trade. Marketing. Comercio internacional.

Marketing internacional;Autor: Garcia-Sordo, Juan B.;Editorial: McGraw-Hill
Interamericana;Fecha de Publicacion: 01/2001;Temas: Mercadotecnia.
Marketing.

Marketing y comercializacion internacional;Autor: Vergara Cortina,
Nestor;Editorial: Ecoe Ediciones;Fecha de Publicacién: 01/2012;Temas:
Comercio internacional. Integracion econdmica internacional. International
trade.

Marketing de Servicios
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Marketing de servicios;Autor: Camacho Castellanos, Juan Carlos;Editorial: B -
EUMED;Fecha de Publicacién: 01/2008;Temas: Empresas de servicios --
Técnicas de mercado. Services industries -- Marketing.

Marketing de servicios (5a. ed.);Autor: Zeithaml, Valarie A. Bitner, Mary Jo
Gremler, Dwayne D.;Editorial: McGraw-Hill Interamericana;Fecha de
Publicacién: 01/2009;Temas: Service industries -- Marketing. Industrias de
servicios -- Mercadotecnia. Customer services. Servicios al cliente.

Nuevas orientaciones en el marketing de servicios;Autor: Marketing
Publishing;Editorial: Ediciones Diaz de Santos;Fecha de Publicacion:
01/1990;Temas: Comercializacion. Administracion de empresas. Marketing.
Marketing -- Management. Service industries -- Marketing. Marketing de
servicios

Trabajo de Titulacion

Sociologia del trabajo: un programa docente para la nueva titulacién
universitaria de grado en relaciones laborales y recursos humanos ;Autor:
Lorente Campos, Rall;Editorial: Plaza y Valdés, S.A. de C.V.;Fecha de
Publicacién: 01/2010;Temas: Industrial relations -- Study and teaching.
Industrial relations -- Research. Relaciones industriales -- Estudio y
ensefianza. Relaciones industriales -- Investigacion.
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Manual de procedimiento académico y administrativo para la titulacién por
tesis del Programa de Nivelacion a la Licenciatura en Trabajo Social;Autor: De
Jesus, Maria;Editorial: Universidad de Guadalajara;Fecha de Publicacidn:
01/2011;Temas: Trabajo social. Tesis y disertaciones académicas.

Educacidn superior. Social workers. Education, Higher. Dissertations,
Academic.

Elkarr-i-kertuz: una experiencia de ensefianza y aprendizaje colaborativos en
la titulacién de educacidn infantil;Autor: Jiménez de Aberasturi Apraiz
Estibaliz Correa Gorospe, José Miguel;Editorial: Ediciones Universidad de
Salamanca;Fecha de Publicacién: 01/2009;Temas: Education, Higher.
Ensefianza universitaria.

Investigacion Cientifica

72 verano de la investigacidn cientifica;Autor: Castillo Serrano, Ma. Soledad
Aragon Jauregui, Carmen;Editorial: Red Acta Universitaria;Fecha de
Publicacién: 01/2006;Temas: Investigacidn cientifica. Research.
Investigacion cientifica
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Memorias del coloquio: “la investigacion cientifica, politicas y alternativas
para su desarrollo”;Autor: Cruz Ramirez, Juan Baltazar Rivero Cors, Isabel
Vivar Flores, Olga Delia;Editorial: Universidad Auténoma de Guerrero;Fecha
de Publicaciéon: 01/2008 ;Temas: Investigacion cientifica. Research. Science.

Investigacion cientifica e investigacion criminalistica;Autor: Bar, Anibal
R.;Editorial: Red Cinta de Moebio;Fecha de Publicacién: 01/2006;Temas:
Ciencias. -- Investigacion y metodologia. Science. -- Research and
methodology. Ciencias sociales. -- Criminologia.

¢Sabias que?; Autor Van Patten Class Binkowski

201 mensajes para aprender a liderar

215 puertas de éxito para el vendedor; Autor: David D. Seltz

A vender; Autor: Gunther Klaus Y Jerru Kohehler

Administracion aplicada. Teoria y practica

Administracién Benavides; Autor: Javier Benavides

Administracién de la calidad; Autor: Donna C.S Summers

Administracion de la policia; Autor: Mc Graw Hill

Administracion de proyectos exitosos; Autor: Robert J. Graham Randoll
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Administraciéon de un territorio de ventas; Autor: Gerard J. Carney

Administracion de ventas; Autor: Johnston Marshall

Adminstracidon del programa de ventas; Autor: Sharipo

Administracién Financiera; Autor: Van Horne Wachiwicz Jr.

Administracidon profesional de proyectos; Autor: Yamal Chamoun

Alcanza tus metas; Autor: Andy Smith

Andlisis de los negocios; Autor: Calberg

Analisis econdmico

Analisis financiero y de gestion; Autor: Rodrigo estupifian G.

Aprendizaje Virtual; Autor: Roger Schank

Art. De marketing y Ventas

Art. Educacion a distancia

Asi se aprende a vivir; Autor: Gerhard Koschorek

Asi se escribe una campana de publicidad; Autor: Jesis Camacho Morelas

Aumente sus ventas enseflando mejor sus productos; Autor: L. Mercer
Francisco

Biblioteca de Ventas, relaciones publicas




Biblioteca empresarial

Biblioteca practica de a administracidon y ventas; Autor: Océano

Bill Gates habla opiniones e ideas; Autor: Janet Lowe

BMW desde adentro; Autor: David Kiley

Buffetologia; Autor: Mary Buffet y David Clark

Calidad total y productividad; Autor Humberto Gutierrez Pulido

Calidad total y productividad; Autor: Alberto Alexander Servat

Caminos hacia el colportaje profesional; Autor: Ridi H. Henning

Capacitacion y desarrollo de personal; Autor: Alfonso Siliceo

Capital Humano; Autor: Thomas O. Daven Port

Carousse multimedia

Casos practicos de marketing; Autor: Jean Jacques Lambin

Clasicos Harvard de la administracidon

Colportaje profesional; Autor Rudi H. Henning

Colportaje profesional; Autor Rudi H. Henning

Como abrir mentes cerradas; Autor: William J. Reilly

Como administrar con el método Deming; Autor: Mary Walton




Como

aumentar el prestigio; Autor: David Clutterbuck Desmond Dearlove

Como

colportar con éxito; Autor: Almir Marrovi

Como

crear nuevas oportunidades de trabajo; Autor: William Bridges

Como

desarrollar estrategias eficaces de mercadotecnia

Como

entrenar un equipo eficiente; Autor: David Leigh

Como

ganar mucho dinero en la venta de casa en casa; Autor: Victor E.

Molina Aznar

Como

ganar y conservar la ventaja competitiva en los negocios; Autor:

William E. Rothschild

Como

hablar en publico; Autor: Juan Luis Urcola Telleria

Como

hacer una tesis; Autor: Luis Rivadeneira Jativa

Como

implementar el kaizen en el sitio de trabajo; Autor: Masaaki Imai

Como

legar a ser publicista; Autor James Webb Young

Como

lograr la calidad en bienes y servicios; Autor: Cardenas Herrera

Como

motivar; Autor: Robert Heller

Como

organizar eventos; Autor: G.| Musumeci A. Bonina

Como

organizar y dirigir un equipo de vendedores; Autor: M. Wilson

Como

superarse a si mismo; Autor: A. L. Williams




Como transformar a la gente en personas positivas

Como vender a las mujeres; Autor: Loren Dunton

Como vender Intangibles; Autor: Abbott P. Smith

Como vender la propia imagen; Autor: Debra Benton

Como vender seguro de vida; Autor: Mervin L. Lane

Competencia en la comunicacion; Autor: Vistor Miguel Nifio Rojas

Competir y prosperar al estilo Wall Mart; Autor: Michael Bergdahl

Comportamiento del consumidor; Autor: Rolando Arellano Cueva

Comportamiento del consumidor; Autor: Leon G. Schiffman Leslie Lazar
Kanuk

Compre ahora pague despues; Autor: Hillel Black

Comunicacidn estratégica

Conseguir el éxito; Autor: Bernabé Tierno

Convencion nacional de turismo

Corporacién internacional de marketing; Autor: Maria Sarango

Creatividad Innovacién 1 Marketing; Autor: Alejandro Schnarch K.

Cultura Nike; Autor: Robert Goldman, Stephen Papson




Curso completo de dirreccion de ventas 1
Curso de diseno grafico 1
Curso de management y direccidn general; Autor CESDE 1
Curso de management y direccidon general; Autor C.c.c. 1
Curso de Mc Graw Hill de management; Autor: Lester R. Bittel 2
Curso de preparacidon y evaluacidon de proyectos 1
Curso dinamico de marketing; Autor: José Pinto 1
Curso practico de Mercadotecnia; Autor: Mc. Graw Hill 1
Curso practico Mc Graw Hill Supervisor; Autor: Lester R. Bittel 10
Curso superior de promocién de ventas; Autor: C.C.C. 2
Descubra el valor de su cliente; Autor: Bradley T. Gale 1
Desde directorio educacién superior del Ecuador CONESUP 1
Diccionario de comercio exterior 1
Diccionario de informatica 1
Diccionario de Internet; Autor: Christian Crumlist 1
Diccionario de Marketing 2
Diccionario de sindnimos y anténimos; Autor: Océano 1




Diccionario enciclopédico ilustrado; Autor: Océano

Diccionario enciclopédico mega siglo Xxi

Diplomado administracion de empresas

Direccién de marketing; Autor: lldefonso Grande

Direccidn de ventas; Autor: Dionicio Camar Maria Sanz

Direccidn de marketing y ventas

Direccidon eficaz de PYMES; Autor: Jorge Ruben Vazquez

Directorio agricola, ganadero, acuicola y pesquero; Autor: Netafim

Disefio y desarrollo multimedia; Autor: Manuel Alonso Castro Gil

Docente del siglo XXI; Autor: Mc. Graw Hill

Educacion en valores; Autor: Juan Gerardo Garza trevifio

El arte de cerrar el trato; Autor: James W. Pickens

El arte de la negociacidn; Autor: Peter Economy

El arte de Is persuacion en las ventas; Autor: N.C. Christensen

el arte de cerrar la venta; Autor: Brian Tracy

El arte de vender; Autor: Albert Goldstein

El camino facil a Poger Point; Autor: Mc. Graw Hill




El

cliente no es lo primero; Autor: Half Rosenbluth

El

colportador de éxito; Autor: Nicolas Chaij

El

desarrollo de productos en Toyota; Autor: Michael N. Kennedy

El

directivo en la empresa; Autor: Ernst Korff

El

ejecutivo de Ventas y su triunfo; Autor: Lcdo. Pedro Woessner

El

ejecutivo moderno; Autor: Fco. Javier Mercader del Campo

El

estilo Coca cola; Autor: Deusto

El

estilo Fedex; Autor: Deusto

El

estilo HP; Autor: David Packard

El

estilo Mc. Donals; Autor: Deusto

El

estilo Nokia; Autor: Deusto

E

estilo South West Airlines; Autor: Jody Hoffer Gittell

El

estilo Starbucks; Autor: John Simmons

El

éxito a través de una ctitud mental positiva; Autor: Napoléon Hill W.

El

éxito mas grande del mundo; Autor: Ogmandino

El

funcionamiento eficaz de la oficina de venta; Autor: P. Forsyth




El futuro en los negocios; Autor: Barry Howard Minkin

El galano arte de vender; Autor: CIM

El libro de oro del vendedor

El lider del cambio; Autor: John P. Kotter

El lider del futuro; Autor: F. Hesselbein, M. Goldsmith

El liderazgo al estilo de los Jesuitas; Autor: Chris Lowney

El liderazgo del cambio; Autor: James O. Toole

El liderazgo del Lean Six; Autor: Raul Molteni

El mapa para alcanzar el éxito; Autor: John C. Maxwell

El marketing; Autor: R. Garrido

El mundo de los diamantes; Autor: Timothy Green

El nos amaba

El poder creativo de la palabra hablada; Autor: Mario Castafio Franco

El rapidop crecimiento de Amazon.com; Autor: Robert espector

El relanzamiento de Microsoft; Autor: Robert Slater

El valor agregado de los empleados en las organizaciones; Autor: Gerard
Egan




El vendedor al minuto; Autor: Larry wilson

El vendedor mas grande del mundo; Autor: Ogmandino

En busca de la excelencia; Autor: Thomas J. Peter

En el arca no se vende; Autor: Robert Rodergas

Enciclopedia de marketing y ventas; Autor: Océano Centun

Enciclopedia practica de ventas; Autor: Grupo cultural

Escuela de vendedores

Estadistica; Autor: Spiegel

Estadistica aplicada alos negocios y la economia; Autor: Allen L. Webster

Estadistica Comercial; Autor: Ciro martinez Bencardino

Estadistica para administradores; Autor: Levin y Rubin

Estrategia Corporativa; Autor: C.K. Prahalad

Estrategia en la venta; Autor: Bernard Missenard

Estrategia y ventaja competitiva; Autor: Michael E. Porter

Estrategias de marketing; Autor: Joe Marconi

Estructura moderna de la venta

Etica; Autor: Gustavo Escobar Valenzuela




Etica de los negocios; Autor: Juan de Bernardo

Etica general; Autor: Edwin de J. Horta Vasquez

Executips para tu marketing gerencial; Autor: Carlos Malagon Camel

Frases que han hecho vender; Autor: Elmer Weeler

Fundamentos de economia; Autor: J. Silvestre Mendez M.

Fundamentos de marketing; Autor: William Standor

Gerencia de compras; Autor: Nohora Ligia Heredia Viveros

Gerencia de marketing; Autor: C.C.C.

Gerencia de procesos; Autor: Braulio Mejia Garcia

Gerencia de ventas; Autor: Al Detal Ron Hasty James Reardon

Gerencia para un mundo en cambio; Autor: Domingo J. Gallego

Gestion Calidad y competitividad; Autor: John M. lvancevich

Gestion de las competencias; Autor: Claude Levy Leboyer

Gestion del talento humano; Autor: Idalberto Chavenato

Gestion financiera en la empresa; Autor: Alberto Abad

Gestionar con imaginacidn; Autor: Tom Peters

Graduado en direccién de empresas




Grandes casos empresariales; Autor: Shu Shin Luh

Grandeza para cada dia; Autor: Stephen R. Covey

Guia de autoevaluacion con fines de acreditacién; Autor: CONEA

Guia de Benchmarking empresarial

Guia de Benchmarking empresarial; Autor: Jerome P. Finnigan

Guia del emprendedor; Autor: Alexander watson Hiam, Karen Wise
Olander

Guia didactica; Autor: Maria José Rubio Gémez

Habilidades para nuevos directivos; Autor: Morey Stettner

Hable claro y no se muestre sumiso

Hacia el éxito por el entusiasmo; Autor: Norman Vincent Peale

Herrores en el marketing; Autor: Robert F. Hartley

Hijo/a éQué es la globalizacidn?; Autor: Joaquin Estefania

IACOCCA; Autor: William Novak

Inglés curso de idiomas

Inmunidad al mercado; Autor: George Lazacus

Inteligencia emocional; Autor: Jorge Handabaca G.




Inteligencia emocional en la empresa; Autor: Jorge Handabaca G.

Inteligencia emocional en las relaciones humanas; Autor: Mario Castafo
Franco

Inteligencia espiritual; Autor: Jorge Handabaka

Internet y el web paginas amarillas; Autor: Harley Hahn

Investigacion de mercados; Autor: Naresh K. Malhota

Investigacion de mercados; Autor: Kinnvar Taylor

Jamming; Autor: John Kao

Justificacion desde adentro; Autor: Stuart Edrone

La agenda; Autor: Michael Hammer

La calidad en el sector turistico; Autor: Andrés Senlle, orlando Bravo

La creacion de valor para el accionista; Autor: A. Rappaport

La dinamica del marketing; Autor: C.C.C.

La doble moral de los organizadores; Autor: Jorge R. Etkin

La doctrina del shock; Autor: Naomi Klein

La empresa publicitaria; Autor: Héctor Néstor Martinez

La esencia del marketing; Autor: Robert J. Dolan




La esencia de la mercadotecnia; Autor: Simén Majaro

La esencia de la mercadotecnia de servicios; Autor: Adridn Payne

La esencia de la mercadotecnia internacional; Autor: Poliwoda

La estratégia comercial

La evaluacién; Autor: Conea

La excelencia en el servicio; Autor: Karl Albrecht

La fuerza de la publicidad; Autor: Marcal Moline

La gestion al estilo Disney; Autor: Bill Capodagly, Lonn Jackson

La iluminacién es la espiritualidad; Autor: Tony de Mello

La inteligencia emocional en los negocios; Autor: Luis M. Huete

La internacionalizaciéon de la empresa; Autor: Jordi Canals

La ley de la atraccién; Autor: Dr. Camilo Cruz

La motivacion del equipo de ventas; Autor: J. Lidstone

La organizacién por dentro; Autor: Charles Handy

La orientacién profética; Autor: E. G. White Publications

La politica comercial del mercado comun; Autor: José M. Alvarez Gémez
Pallete

La psicologia aplicada a la empresa; Autor: R. Ballesteros




La

publicidad como medio para promover las ventas; Autor: Documentos

La

red de ventas; Autor: L. Olderbach

La

remuneracion de vendedores; Autor: J. F. Meret y B. Dervaux

La

revolucién del marketing; Autor: Al Ries y Jack Trout

La

sexta general del marketing; Autor: Francisco Alberto Madia de Sauza

La

universidad del éxito de Ogmandino; Autor: Ogmandino

La

venta a plazos; Autor: Edwin R.A. Seligman

La

venta a presién; Autor: Peter Spillard

La

venta por teléfono; Autor: Jam L. Wage

La

ventana conceptual; Autor: Robert B. Miller Stephen E. Heiman

Las 11 leyes inmutables d e la creacidn de marcas en internet; Autor: Al
Ries y Laura ries

Las 21 leyes irrefutables del liderazgo; Autor: John C. Maxwell

Las 22 leyes inmutables del marketing; Autor: Al Ries y Jack Trout

Las claves del liderazgo; Autor: W.- Bennins G. M. Spreitzer y T. G.
Cummings Eds

Las ideas y las mentes mas grandes de todos los tiempos; Autor: Will
Durant




Las nuevas reglas del marketing; Autor: Will Durant

Las preguntas mas frecuentes sobre marketing; Autor: Philip Kolter

Las preguntas que cierran la venta; Autor: Charles D. Brennan Jr.

Las ventas; Autor: Jorge Eliecer Prieto Herrera

Ley de consultoria y reglamento

Ley de consultoria y reglamento; Autor: Comité de consultoria

Liderazgo concentrado en principios; Autor: Stephen R. Covey

Liderazgo de marca; Autor: David A. Aaker E. Joachimsthaler

Liderazgo estratégico; Autor: Richard S. Handscombe Philip A. Norman

Lideres del management; Autor: Deusto

Lo fundamental y lo mas efectivo acerca del cambio; Autor: David Firth

Los 10 pecados capitales del marketing; Autor: Philip Kolter

Los secretos del éxito en las ventas; Autor: Tony Adams

Los seis sombreros del vendedor exitosos

Manual completo del ejecutivo de ventas; Autor: Lorenzo Iniesta

Manual de consultoria; Autor: Tom Lambert




Manual de evaluacién externa con fines de acreditacion para prog.
Posgrado; Autor: Conea

Manual de evaluacién externa institucional para acreditacion de
universidades; Autor: Conea

Manual de mercadeo directo; Autor: Bob Stone

Manual de telemarketing; Autor: Michael Stevens

Manual de ventas al por menor; Autor: Meyer Harris Kohns Stone

Manual del arte de vender; Autor: Francisco Casanovas

Manual del consultor de marketing; Autor: Lorenzo Iniesta

Manual para la aplicacién de sitios de gestion; Autor: Cowes Wick

Marketing; Autor: Prisma Ltda.

Marketing internacional Catora

Marketing 16-30

Marketing de servicios; Autor: Marco Coha

Marketing deportivo; Autor: Bernard, Mullin, Stephen Hardy William A.
Sulton

Marketing en internet; Autor: Daniel S. Janal

Marketing en las empresas de servicios; Autor: Leonrd L. Berry A.
Parasuraman

Marketing enfoque América Latina; Autor: Rolando Arellano C.




Marketing estratégico; Autor: J.J. Lambin

Marketing estratégico para la era digital; Autor: Bell Bishop

Marketing Estratégica; Autor: Jean Jacques Lambin

Marketing internacional avanzado; Autor: Josep Bertran

Marketing mix 1

Marketing mix 2

Marketing para gigantes y pigmentos

Marketing para instituciones educativas; Autor: Juan Manuel Manes

Marketing planeacion estratégica de la teoria a la practica

Marketing radial; Autor: Héctor Londofo Libreros

Marketing teoria y practica; Autor: Me Carthy Perrcault

Marketing ventas al por menor; Autor: Meyer Harris Kohns Stone

Marketing y direccion comerccial

Master biblioteca practica de comunicacidn expresion escrita; Autor:
Océano

Matematicas de la administracién y economia; Autor: Haeussler Paul

Matematicas financieras; Autor: Frank Ayres Jr.




Material de investigacidn; Autor: Rabindranath Tagore

Maxi marketing; Autor: Stan Rapp Tom Collins

Mejora la confianza en ti mismo; Autor: Ros Tailor

Memorias de un visitador médico; Autor: José de Lugo

Mercadeo de servicios; Autor: Donald W. Cowell

Mercadotecnia; Autor: Herbert F. Holtie

Mercadotecnia al descubierto; Autor: Robert Grede

Mercadotecnia directa entregada; Autor: Ernan Norma

Mercadotecnia enciclopedia cientifica cultural

Mercadotecnia programada; Autor: N.S. Mercado

Métodos efectivos de ventas; Autor: William, J. E. Crissy

Métodos de campeones; Autor: Nicolas Chaij

Microempresas en accion; Autor: Oscar Eduardo Ameconi

Motivacidon y emocidn; Autor: John Marshall Reeve

Nuevo estilo de vida

Obtenga el si; Autor: Roger Fisher William Ury

Oferta de servicios; Autor: Fernando Zambrano Esquivel




Oratoria para el éxito; Autor: Humberto Raul Camarota

Paradigmas los enemigos del cambio

Pedagogia adventista

Pensamiento alineado; Autor: Jim Steffen

Pensamiento estratégico; Autor: George L. Morrisey

Pequena y mediana empresa; Autor: S.C.

Periodistas y comunicadores con word y excel

Plan estratégico; Autor: CCE

Planeacién a largo plazo; Autor: George L. Morrisey

Planeacién interactiva; Autor: Miklos y Tello

Planeacién tactica; Autor: George L. Morrisey

Prepara tu mafiana de éxito; Autor: John Maxwell

Presente su mejor imagen; Autor: Steve Diggs

Principios de economia; Autor: N. Gregory Mankiw

Principios de economia; Autor: Francisco Mochon

Programa de entrenamiento de la distribuidora

Programa MBA para el administrador de hoy; Autor: Milo Sobel




Programa televisiva y radiofdnica; Autor: Mauricio Estrella

Promocién en marketing; Autor: José Ramdén Sanchez Guzman

Prondstico de ventas; Autor: Murdick y Schaefer

Proyeccion del Ecuador al mundo; Autor: Luis Luna Osorio

Psicocibernética; Autor: Bobbe Sommer

Psicologia de ventas; Autor: Brian Tracy

Psicologia prdactica para el gerente de ventas; Autor: Thomdas F. Stroh

Publicidad; Autor: William F. Arens

Publicidad creativa; Autor: John Caplei

Publicidad, marketing y ventas

Que es el control total de calidad; Autor: Kaoru Ishikawa

Reingenieria; Autor: Daniel Morris, Joel Brandon

Remuneracion de vendedores

Saber para vender; Autor: Pablo puszczalo

Sacerdotes y politicos; Autor: Osho

Secretos de gerentes de ventas exitosos; Autor: Porter Henry

Seleccione ganadores; Autor: Stephen R. Covey




Si usted no cree en usted mismo ¢entonces quien?

Sintesis practicas valletas ediciones

Supervisidn; Autor: Stan Kossen

Técnica de la venta; Autor: Heinz M. Goldman

Técnicas comerciales

Técnicas para evaluar; Autor: Shirley Hetcher

Técnico en publicidad Fosters

Telemercadeo; Autor: Jeffrey Pope

The story of Paul J. Meyer; Autor: Lois S. Strain y Gladys W. Hudson

Trastornos del equilibrio; Autor: R. Ramirez Camacho

Un concepto de planeacién de empresas; Autor: Russell L. Ackoff

Un lider no nace se hace; Autor: Ted W. Engstrom

Un nuevo gerente de ventas

Unificacidn salarial dolarizada ecuatoriana; Autor: Lcdo. Gilberto Sanchez

Vendamos mads rdpido, mejor y mas; Autor: Marcel Chapotin

Vendedor profesional; Autor: Mc. Graw Hill

Vendedores de fortuna; Autor: Gary A. Wilburn




Vender una forma de vida; Autor: Zig Ziglar

Venta de servicios; Autor: Abbott P. Smith

Ventas; Autor: Prisma Ltda.

Ventas 2007; Autor: C.C.C.

Ventas hablan los maestros; Autor: Barry J. Farber, Joyce Wycoff

Ventas manual practico; Autor: Mc. Graw Hill

Vidamorisa; Autor: Osho




Biblioteca ITSMAD

BIBLIOTECA

INSTITUTO

Mision

La Biblioteca es un centro de recursos para el aprendizaje, la docencia, la
investigacion y las actividades relacionadas con el funcionamiento y la
gestion del Instituto Tecnolégico Superior de Mercadotecnia a Distancia
ITSMAD.

Tiene como misién facilitar el acceso y la difusion de los recursos de
informacion y colaborar en los procesos de creacién del conocimiento, a fin
de contribuir a la consecucién de los objetivos de la Institucion.

Vision

La Biblioteca del ITSMAD tiene como visién contribuir al conocimiento de
toda la comunidad institucional, aportando de esta manera al desarrollo
cientifico-tecnolégico del pais, la ciudad y la institucion mediante una
diversidad de materiales bibliograficos en todos os aspectos académicos.



https://www.institutoitsmad.com/biblioteca

Vision
(E3

Biblioteca Fisica Biblioteca Virtual

Audicvisuales



https://www.institutoitsmad.com/biblioteca

https://www.institutoitsmad.com/biblioteca-fisica

Biblioteca Fisica el alumno entra sin calve y lo solicita desde nuestra pagina

INSTITUTO TECNOLOGICO
SUPERIOR DE MERCADOTECNIA

3 BEREIUT | PO Y/ AN

@ Rupositorios


https://www.institutoitsmad.com/biblioteca-fisica

https://www.institutoitsmad.com/biblioteca-virtual

clave: bvirtual2017

Bienvenido a 13 Biblioteca Virtual del ITSMAD,

Aqui sncontrards gran cantidad de tirulos, de
autores muy reconoides y Bn vanas lematicas

5 o fota S :
Actualizamos nuestra biblictecs constantamente.

Presiona un clic sobre ol titulo que 18 interesa y
padras sceeder 2l miemo. Pusdas Ltilizar st
buszador para encontrar el litro o tematics
deseada
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Listado de Acceso a bibliotecas virtuales gratuitas

ww.springer.com/la/
https://dialnet.unirioja.es/

http://www.e-libro.com/ https://scholar.google.com.ec/

https://es.khanacademy.org/ http://www.latindex.org/latindex/inicio

http://libros-gratis-en-pdf-2016.blogspot.com/2017/01/7-bibliotecas-virtuales-de-
libros-pdf.html
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Quito, 01 de Abril del 2017

COMPARECEN

De una parte, MAVIART STUDIO, en adelante PROVEEDOR, con RUC 1723459380001 y
sede en Quito, Cacha y Geovanny Calles. En su nombre y representacion la Sria. MARCELA
SUAREZ con cédula 1723459380, Gerente General de MAVIART STUDIQ, actuando en
nombre v representacién lega! de este organismo, con poderes suficientes para la celebracion
de este acto.

De ofra parte, INSTITUTO TECNOLOGIGO SUPERIOR DE MERCADOTECNIA A
DISTANCIA, en adelante CLIENTE, con RUC 1791858338001, y sede en Quito, Gonzalo
Serrano E11-62 y Av. & de Diciembre. En su nombre y representacion el Sr. DANIEL
VILLACIS con cédula 1709220386, Gerente General de INSTITUTO TECNOLOGICO
SUPERIOR DE MERCADOTECNIA A DISTANGIA, actuando en nombre y representacion
legal de este organismo‘,'cbn poderes suficientes para la calebracion de este acto.

Ambas partes suscriben el presente contrato.

Que el PROVEEDOR posee experiencia probada en la creacion de sitios web, softwares y
aplicaciones maviles para las diferentes plataformas existentes. Motivo por el cual ha side
ceriificada la proforma #3807 “Biblioteca virtual” emitida el 1 de Abril de 2017,

¥ en consecuencia, ambas partes acuerdan las siguientes clausulas.
PRIMERA.- OBJETO DEL CONTRATO

El objeta de este 'contrato es la realizacion por parte del PROVEEDOR el Proyecte “Biblioteca
virtual” para el CLIENTE y en coordinacion del mismo con CRISTINA VASQUEZ actuando en
calidad de REPRESENTANTE ASIGNADA.

SEGUNDA.- CONDICIONES DE ACEPTACION DEL PROYECTO

E1 PROVEEDOR y el CLIENTE aceptan realizar el proyecto “Biblioteca virtual” de acuerdo con
el ptan de trabajo, personal y presupuesto que se especifican en la propuesta escrita, que
acompana al presente contrato.



TERCERA.- DURACION

El tiempo previsto para el desarrollo y enirega del proyecto sera de hasta 8 meses y 15 dias,
contados a partir de la fecha de emision c¢el anticipo el total del presupuesto.

CUARTA.- RESPONSABLES DEL PROYECTO Y DEL SEGUIMIENTC

Los responsables del desarrolio def proyecto par parte del PROVEEDOR, seran el Sr. XAVIER
YANAYACQ con cédula 17183682686 y la Srta. MARCELA SUAREZ con cédula 1723459390
quienes seran los interlocuteres validos para el trato correspondiente con el CLIENTE.

QUINTA.- APORTACIONES Y CONDICIONES BE PAGO

Para la realizacién del proyecto, el CLIENTE se compromete a cancelar el valor de
USD $1380,00 mas VA, la misma cantidad que se hara efectiva con arreglo a las siguientes
condiciones:

o 25% (sin IVA) a |a firma del presente contrato,
¢ 25% (sin IVA) al inicio de la 2da etapa.
e« 25% {sin IVA) al inicio de 1a 3ra etapa del proyecto.

o 25% restante + IVA contra entrega del proyecto, en un lapso no mayor a 3 dias
calendario.

Al finalizar el trabajo se emitira ia factura.

Estas cantidades se haran efectivas a nombre de MAVIART mediante deposito a la cuenta de
ahorros #2203034423 del banco Pichincha. O con cheque a nombre de MARCELA
CAROLINA SUAREZ CAROFILIS. O en efectivo.

Para la realizacion dei proyecto, el PROVEEDOR se compromete a entregar paulatinamente
secciones del proyecto conforme ai cronograma de trabajo en la siguiente clausula.

SEXTA.- CRONOGRAMA DE TRABAJO

Ftapa 1: Recopilacion de libros, documentos, revistas y articulos / vinculos digitales. {Abril -
Mayo 2017)

Etapa 2: Creacién de miniaturas web, botones y pagina “Biblioteca” dentro del sitio web. (Junic
— Julio — Agosto 2017)

Etapa 3: Carga de archivos en la web. {Septiembre ~ Octubre — Noviembre 2017)



Etapa 4: Pruebas de funcionamiento. (1~ 15 Diciembre 2077)

SEPTIMA.- CANCELACION DEL CONTRATO

El proyecto “Biblioteca virtual® objeto del presenie centralo pedra interrumpirse por mutuo
acuerdo entre las partes contratantes, bien porque consideren los trabajos finalizados antes
del pericdo marcado, o por cuaiquier otra causa.

OCTAVA.- JURISDICCION

El PROVEEDOR y el CLIENTE se comprometen a resolver de manera amistosa cualquier
desacuerdo que pueda surgir en el desarrolio del presente contrato.

En caso de conflicto ambas partes acuerdan el sometimiento a los TRIBUNALES DE LA
REPUBLICA DEL ECUADOR, con renuncia de su propio fuero.

Y en prueba de conformidad de cuanto antecede, firman por duplicado el presente documentc
eh el lugar y fecha arriba indicada.

LrsMan |NSTURUTO

TECNULOGICO
SUPERIOR DL
MERCADOTEGNA —~ ?{‘ "u,

Anm. Marcela Suarez Carofilis Mgs. Daéiel Villacis L.
Representante legal Maviart Studio Representante legal ITSMAD
C.1: 1723459390 C.1: 17082203856
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Equipamiento Tecnologico

No. Lugar Nombre del Equipamiento del laboratorio o taller m” del No. De
. laboratorio o laboratorio | Puestos de
(IES/Entidad taller o taller trabajo del
receptora) laboratorio o
taller
1 SEDE JAIME BOLIVAR | COMPUTADORAS am: 5
VASQUEZ
1 SEDE CAMPUS Moodle (es una hemamienta de fipo | con una | , ftene una
VIRTUAL Ambiente Educativo Virtual, un sistema | capacidad capacidad
ITSMAD de gestion de cursos, de distribucion | de 100.000 | para 10.000
libre, que ayuda a los educadores a | MB estudiantes
crear comunidades de aprendizaje en
linea
Se encuenira en:
hitps:fiwww institutoitsmad. com/campus-
virtual

Plataforma Tecnoldgica Integral de infraestructura e infoestructura

Modelo Tecnolégico

De acuerdo con el Art. 48 del Reglamento de Régimen Académico se ha
implementado un campus virtual con un aula virtual por cada asignatura de
curriculo, ademas de otra para la Guia de Trabajos de Titulacién; en estas
aulas existen vinculos hacia documentos y materiales de aprendizaje,
ademas de herramientas sincronicas y asincronicas para la tutoria en linea.
El campus virtual del ITSMAD  (https://www.institutoitsmad.com/campus-
virtual) viene sosteniéndose desde junio del 2015, con el apoyo de Fatla,
organizacién que ha capacitado a miembros del instituto en varios cursos,
con el objetivo de que el campus sea administrado en su totalidad.

El campus estd basado en el gestor de contenidos para la educacién
moodle (es una herramienta de tipo Ambiente Educativo Virtual, un sistema
de gestion de cursos, de distribucion libre, que ayuda a los educadores a
crear comunidades de aprendizaje en linea.

La Metodologia a wusar en la creacion, disefio, implementacion vy
administracion del campus virtual es la PACIE. Metodologia que sera



https://www.institutoitsmad.com/campus-virtual
https://www.institutoitsmad.com/campus-virtual

aplicada de acuerdo a las caracteristicas de funcionamiento del ITSMAD. Se
debe tener en cuenta el b-learning

PACIE: “...es una metodologia que permite el uso de las TIC's como un
soporte a los procesos de aprendizaje y autoaprendizaje, dando realce al
esquema pedagdgico de la educacion real.” (Camacho 2008).

Afirma Camacho, que los elementos esenciales empleados en esta
metodologia son la “motivacion y al acompanamiento a la riqueza de la
diferencia, a la calidad y a la calidez versus la cantidad y la frialdad”. Por lo
tanto esta metodologia no busca solo informar, exponer y ensefar, sino que
va que mucho mas alla, pretende que los participantes puedan educarse y
crear, mientras comparten en una sociedad virtual.

Hardware. Software y Redes

Paquete de alojamiento:
Nombre del servidor
cPanel Version

Version apache

Version PHP

Version MySQL
Arquitectura

Sistema operativo
Direccién IP deseada
Ruta de acceso a Senmail
Ruta de acceso a Perl
Version Keernel

Bases de Datos MysqL
Uso de Datos

Banda Ancha
Capacidad para
Registro de dominio

Elearnig_itsmad
testarossa

70.0 (build54)
2.2.34

5.4.45

5.6.39-83.1
x86_64

Linux
192.185.26.232
/urs/shin/sendamail
lusr/bin/perl
3.10.0-862.3.2.4.
33,33%

8,3 GB

29,53 GB

10.000 estudiantes
www.itsmad.org

Cabe destacar que la infraestructura tecnoldgica esta formada por un niamero
determinado de computadoras de acuerdo al niumero de tutores (incluso en
su domicilio) y de acuerdo a las conexiones a la red, con los respectivos
accesos al Internet. Cada computador debe tener las herramientas
tecnoldgicas necesarias que permitan a los tutores desarrollar sus cursos en
forma &gil e innovadora. Ademas se cuenta con el respectivo hosting



www.itsmad.org, que esta ubicada la plataforma y estd4 utilizada para el
campus virtual.
El soporte y el hosting est4 sobre equipos de la empresa VGCorp la misma
que por el convenio institucional tiene becado al ITSMAD por intervencion de
FATLA (Fundacion para la Actualizacion de Tecnologias para
Latinoamérica).

Recursos Digitales

Modulo de tareas

Puede especificarse la fecha final de entrega de una tarea y la calificacién
maxima que se le podra asignar, los estudiantes pueden subir sus tareas (en
cualquier formato de archivo) al servidor. Se registra la fecha en que se han
subido, se permite enviar tareas fuera de tiempo, pero el profesor puede ver
claramente el tiempo de retraso, para cada tarea en particular, puede
evaluarse a la clase entera (calificaciones y comentarios) en una Unica
pagina con un Unico formulario. Las observaciones del profesor se adjuntan a
la pagina de la tarea de cada estudiante y se le envia un mensaje de
notificacion, y el profesor tiene la posibilidad de permitir el reenvio de una
tarea tras su calificacion.

Maodulo de consulta

Es como una votacion. Puede usarse para votar sobre algo o para recibir una
respuesta de cada estudiante (por ejemplo, para pedir su consentimiento
para algo). El profesor puede ver una tabla que presenta de forma intuitiva la
informacion sobre quién ha elegido qué y se puede permitir que los
estudiantes vean un grafico actualizado de los resultados.

Modulo foro

Hay diferentes tipos de foros disponibles: exclusivos para los profesores, de
noticias del curso y abiertos a todos.

Todos los mensajes llevan adjunta la foto del autor. Las discusiones pueden
verse anidadas, por rama, o presentar los mensajes mas antiguos o los mas
nuevos primero, el profesor puede obligar la suscripcion de todos a un foro o
permitir que cada persona elija a qué foros suscribirse de manera que se le
envie una copia de los mensajes por correo electronico, el profesor puede
elegir que no se permitan respuestas en un foro (por ejemplo; para crear un



foro dedicado a anuncios), el profesor puede mover facilmente los temas de
discusién entre distintos foros.

Maodulo diario

Los diarios constituyen informacion privada entre el estudiante y el profesor.
Cada entrada en el diario puede estar motivada por una pregunta abierta, por
cada entrada particular de diario, los comentarios del profesor se adjuntan a
la pagina de entrada del diario y se envia por correo la notificacion.

Modulo cuestionario

Los profesores pueden definir una base de datos de preguntas que podran
ser reutilizadas en diferentes cuestionarios, las preguntas pueden ser
almacenadas en categorias de facil acceso, y estas categorias pueden ser
"publicadas" para hacerlas accesibles desde cualquier curso del sitio. Los
cuestionarios se califican automaticamente, y pueden ser recalificados si se
modifican las preguntas, los cuestionarios pueden tener un limite de tiempo a
partir del cual no estaran disponibles. El profesor puede determinar si los
cuestionarios pueden ser resueltos varias veces y si se mostraran o no las
respuestas correctas y los comentarios, las preguntas y las respuestas de los
cuestionarios pueden ser mezcladas (aleatoriamente) para disminuir las
copias entre los alumnos. Las preguntas pueden crearse en HTML y con
imagenes. Las preguntas pueden importarse desde archivos de texto
externos. Las preguntas pueden tener diferentes métricas y tipos de captura.

Maodulo recurso

Admite la presentacion de un importante nimero de contenido digital, Word,
Powerpoint, Excel, Flash, video, sonidos, etc. Los archivos pueden subirse y
manejarse en el servidor, o pueden ser creados sobre la marcha usando
formularios web (de texto o HTML), pueden enlazarse aplicaciones web para
transferir datos.

Mddulo encuesta

Se proporcionan encuestas ya preparadas (COLLES, ATTLS) y contrastadas
como instrumentos para el analisis de las clases en linea. Se pueden generar
informes de las encuestas los cuales incluyen graficos. Los datos pueden
descargarse con formato de hoja de céalculo Excel o como archivo de texto
CSV. La interfaz de las encuestas impide la posibilidad de que sean
respondidas Unicamente parcialmente. A cada estudiante se le informa sobre
sus resultados comparados con la media de la clase.



Modulo wiki

*El profesor puede crear este modulo para que los alumnos trabajen en
grupo en un mismo documento.

*Todos los alumnos podran modificar el contenido incluido por el resto de
compafneros.

*De este modo cada alumno puede modificar el wiki del grupo al que
pertenece, pero podra consultar todos los wikis.

*El wiki sirve como base para mantener comunicacion constante con los
integrantes de un grupo de estudio.

Modulo taller

Permite a los creadores de cursos agregar una actividad para evaluacién
entre pares. La funcionalidad es similar al médulo de tareas donde los
estudiantes pueden enviar su trabajo en un archivo adjunto o con la
herramienta de texto en linea, con la ventaja de que los compafieros del
curso pueden acceder a esas tareas para evaluarlas mediante diferentes
estrategias que estan predefinidas.

Soporte Técnico

La institucion cuenta con personal técnico especializado que monitorea el
funcionamiento tanto de la plataforma como del campus virtual. Igualmente la
empresa que presta servicios de hospedaje Web tiene personal de soporte
técnico a la disposicién las 24 horas dia.

Especificaciones Técnicas para los Usuarios
Los estudiantes al momento de la inscripcion reciben informacion e induccién

sobre los requerimientos tecnologicos y de conectividad necesaria para
cursar la carrera en modalidad de estudio a distancia.
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6.1.3. Aulas por sedes o extensiones donde se impartiré la carrera.

Nomb | Nume Numero Punto de red de datos Computado Otros
re de ro de de res
la aulas | proyector
Sede es
ITSMA | 1 2 1 2 20m sillas, tres escritorios, 2
D pizarras
1 28 2 https://www.institutoitsmad.com/c | 5 28 aulas virtuales

ampus-virtual

Un programa radial 92,1

Clasicos empresariales

Dirigido a los estudiantes del
ITSMAD, pequefias y medianas
empresas, pequefias industrias,
artesanos,profesionales
emprendedores que quieran
tener una vision mas profunda de
las Ultimas herramientas
basadas en el marketing y que
deseen reciclar sus
conocimientos para amoldarlos
al entorno en la implementacion
en la idea de un negocio.

Todos los martes a la 7:30 am ,
19:30 pm y reprisses domingo a
las 11:30 am

Los programas se encuentran en
el siguiente enlace
https://www.institutoitsmad.com/c
lasicos-empresariales

CAMPUS VIRTUAL

http://www.itsmad.org/virtual/
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i Glllllll IITE DEVENDER

.9_

Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17. 001

9 @ g .T.om



http://www.itsmad.org/virtual/

Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001

g INSTITUTO




g INSTITUTO

Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001




Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001

| ITSMAD

,,,,,,,,,,,




Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001




Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001

TERCERANO

\QUINTO SEMESTRE




INSTITUTO

Instituto Tecnologico
Superior de Mercadotecnia

REGISTRO SENESCYT 17 - 001

EVIDENCIAS DE CONTENIDOS DE LAS AULAS
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INSTITUTO
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Programa Radial Cléasicos Empresariales
https://www.institutoitsmad.com/clasicos-empresariales

Sociabilizacion del conocimiento de Marketing y Emprendedorismo a
través de la radio.

Dirigido a los estudiantes del ITSMAD, pequefias y medianas empresas, pequefas
industrias, artesanos,profesionales emprendedores que quieran tener una vision
mas profunda de las Ultimas herramientas basadas en el marketing y que deseen
reciclar sus conocimientos para amoldarlos al entorno en la implementacion en la
idea de un negocio.

Compartimos y debatimos con profesionales e invitados de diferentes disciplinas
como desarrollo organizacional, responsabilidad social empresarial, medio
ambiente, comunicacion corporativa, marketing relacional, salud y bienestar entre
muchos otros.

Horarios

Martes 07:30 y 19:30
Domingos 11:00

Radio Nuevo Tiempo
92.1 FM Quito - 97.3 FM Guayaquil - 98.1FM Tulcan
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INFORMACION FINANCIERA

Costo a pagar por el estudiante

Valor del arancel $ 605
Valor de la matricula $ 50

Afio Ingresos

1 189.950,00 USD
2 402.825,00 USD
3 537.100,00USD

Presupuesto total que garantice la culminacién de la primera cohorte.

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3
Gastos Corrientes

Gastos en personal $60000.00 $140000.00 $180000.00
(profesores e

investigadores)

Gastos en personal $35000.00 $60000.00 $80000.00
administrativo no

docente

Bienes y servicios de $15000.00 $30000.00 $50000.00
consumo

Becas y ayudas $19650.00 $35000.00 $44100.00
financieras

Otros $6350.00 $7800.00 $11000.00
Subtotal Gastos | $136000.00 $272800.00 $365100.00
corrientes




Inversién

Infraestructura $20000.00 $70000.00 $90000.00
Equipamiento $7500.00 $14025.00 $18000.00
Bibliotecas $4000.00 $6000.00 $8000.00
Fomento y desarrollo $11000.00 $18000.00 $26000.00
cientifico, tecnoldgico,

pedagogico o artistico

Vinculacibn con la $11450.00 $22000.00 $30000.00
sociedad.

Subtotal Inversién $53950.00 $130025.00 $172000.00
Gasto total de la $189950.00 $402825.00 $537100.00

carrera
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Practicas Pre-profesionales
Organizacion de las Practicas Pre-profesionales

Segun el Art. 88 del Reglamento de Régimen Académico, las practicas pre
profesionales “son actividades de aprendizaje orientadas a la aplicacién de
conocimientos y al desarrollo de destrezas y habilidades especificas que un
estudiante debe adquirir para un adecuado desempefio en su futura
profesidn. Las practicas pre profesionales o pasantias son parte fundamental
del curriculo conforme se regula en el mencionado Reglamento.

En la carrera de Tecnologia en Marketing los estudiantes deberan cumplir al
menos 400 horas para practicas pre profesionales, que podran ser
distribuidas a lo largo de la carrera, dependiendo del nivel formativo, tipo de
carrera y normativa existente. Las actividades de servicio a la comunidad
contempladas en los articulos 87 y 88 de la LOES seran consideradas como
practicas pre profesionales. Para el efecto, se organizaran programas y
proyectos académicos que deberan ejecutarse en sectores urbano-
marginales y rurales. Estas practicas tendran una duracion minima de 160
horas.

Todas las préacticas pre profesionales deberan ser planificadas, monitoreadas
y evaluadas por un tutor académico de la IES, en coordinacion con un
responsable de la institucion en donde se realizan las practicas (instituciéon
receptora). Toda practica pre profesional estard articulada a una o varias
catedras.



Escenarios de Aprendizaje de las Préacticas Pre-profesionales

Asignatura Escenario Actividades a Capacidades, competencias, | Duracién | Numero de
Articulada de realizar habilidades, destrezas y (Horas) | estudiantes
Aprendizaje desempefios del perfil de por tutor
egreso
Adaptacion e Realizar analisis » Domina aspectos basicos del mercado 60 (ppp) 3
Marketing | innovacion situacionales de las * Realiza analisis internos de la
tecnolégica organizaciones empresa. * Realiza analisis externo de la
evidenciando las empresa ¢ Identifica las ventajas
oportunidades, amenazas, | competitivas de cada organizacion
fortalezas y debilidades a
través de andlisis internos
y externos.
Adaptacion e Dominar las estrategias « Definir el concepto de comunicacion « 60 (ppp) 3
Marketing Il innovacion de comunicacion para el Dominar el proceso de posicionamiento
tecnolégica correcto posicionamiento como eje del proceso de comunicacion ¢
de la organizacion. Formular estrategias comerciales
competitivas. * Interrelacionar las
decisiones comerciales con el resto de
areas funcionales de la empresa. *
Decidir los diferentes elementos que
configuran un plan de marketing y
valorar las interacciones que se
producen entre ellos
Investigacion de Fundamentos Adaquirir los conocimientos | < Dominar los conceptos sobre 60 (ppp) 3
mercado tedricos sobre los métodos y Investigacion de Mercados  Aprender
técnicas para realizar una sobre los tipos de Investigacion de
investigacion de mercados | Mercados existentes y sobre los errores
mas comunes al momento de realizar
una Investigacion de Mercados. *
Dominar las limitaciones y delimitaciones
en Investigacién de Mercados. ¢
Desarrollar los diferentes tipos de
enfoques que se le puede dar a una
Investigacion de Mercado. « Dominar las
técnicas de muestreo en investigacion
de Mercado. * Determinar el tamafio de
la Muestra para poblaciones finitas e
infinitas
Proyectos de Adaptacion e Desarrollar en los Desarrolla en los estudiantes 60 (ppp) 3
inversion innovacion estudiantes conocimientos | conocimientos sobre los fundamentos y
tecnolégica sobre los fundamentos y la l6gica de formulacion y evaluacién de
la l6gica de formulacion y proyectos de inversion, tendientes a
evaluacién de proyectos solucionar problemas del entorno. *
de inversion, tendientes a Genera y desarrolla la formacion de una
solucionar problemas del concepcion técnica, practica y
entorno mediante profesional para la generaciéon de una
procesos y técnicas que actividad econémica, ofreciendo
permitira plasmar ideas alternativas de solucion a los problemas
empresariales en que se plantea la sociedad de qué, como
proyectos sobre la base y cuanto producir. * Identifica y analiza
de un estudio sistematico, los principales elementos de mercado,
cuya base fundamental se | con el fin de determinar la viabilidad del
establece la logica que se proyecto desde el punto de vista de
deberia seguir y los mercado. * Determina el tamafio, la
mecanismos que ayuden localizacion y la ingenieria 6ptima del
a minimizar los factores proyecto, con el fin de establecer la
de riesgo inherentes a un viabilidad del proyecto desde el punto de
proyecto ademas de dar a | vista técnico y ambiental. « Desarrolla el
conocer justificadamente analisis econémico e interpretar los
el desembolsos criterios de evaluacion de proyectos, con
financieros o generacion el fin de determinar la viabilidad del
de inversion. proyecto desde el punto de vista
financiero.
Emprendimiento Adaptacion e « Desarrollar una actitud « Identifica su perfil personal 80 (vc) 3

innovacion
tecnolégica

de permanente
creatividad, innovacion y

considerando las caracteristicas
emprendedoras personales. « Formula




emprendimiento para la
solucién de los problemas
bésicos de la formacion
personal y profesional,
con visién para proponer
alternativas de solucion
innovadoras.

su Plan de Vida » Conoce y aplica
técnicas creativas para el desarrollo del
emprendimiento. * Desarrolla
capacidades emprendedoras
empresariales * Evalla diversas
experiencias exitosas e iniciativas
empresariales universitarias

Marketing Digital

Fundamentos
tedricos

Implementar el uso de
estrategias de marketing
digital en los procesos
comerciales.

« Desarrolla conceptos de base sobre
negocios electrénicos y los medios para
implantar soluciones. * Implementar
soluciones complementarias para la
estrategia del negocio, creando
comunidades. ¢ Utilizar las redes
sociales como estrategia de su negocio
dentro, de un marco legal y ético. *
Administra la informacién empresarial en
redes sociales para la generacién de
imagen y ventas con responsabilidad y
ética.

80 (vc)

ppp (practicas pre-profesionales) vc (vinculacion con la comunidad)
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Vinculaciéon con la Sociedad

La vinculacién con la sociedad, en el ITSMAD, hace referencia especifica a
programas de educacion continua y ayuda a comunidades que de alguna
manera sufren las consecuencias de su distanciamiento de los centros
educativos tradicionales (presenciales).

Segun el Reglamento de Régimen Académico en los Art 81 y 82 expresa lo
siguiente:

Articulo 81.- Educacion continua.- La educacion continua hace referencia a
procesos de capacitacion y actualizacion en competencias especificas,
desarrollados en el marco de la democratizacién del conocimiento, que no
conducen a una titulacion de educacion superior. A los asistentes a los
cursos de educaciébn continua que aprueben la oferta académica
correspondiente, se les entregara la respectiva certificacion.

Articulo 82.- Vinculaciébn con la sociedad y educacién continua.- La
vinculacion con la sociedad hace referencia a los programas de educacion
continua, investigacion y desarrollo, y gestibn académica, en tanto
respondan, a través de proyectos especificos, a las necesidades del
desarrollo local, regional y nacional.

Por lo tanto, las instituciones de educacion superior deberan crear
obligatoriamente instancias institucionales especificas para planificar y
coordinar la vinculacion con la sociedad, a fin de generar proyectos de
interés publico.

De acuerdo con la obligatoriedad descrita en el Art. 82 del Reglamento de
Régimen Académico, el ITSMAD ha realizado convenios de colaboracion con
comunidades de otras provincias como por ejemplo, establecer una relaciéon



de cooperacion interinstitucional con el proposito de aunar las capacidades
como la misién de ITSMAD y LA CAJA SOLIDARIA RANDIPURASHUN.

Con los antecedentes de ITSMAD vy La CAJA SOLIDARIA
RANDIPURASHUN deciden firmar un convenio de Cooperacion
Interinstitucional con la finalidad de optimizar los recursos y esfuerzos de las
dos instituciones en la busqueda de financiamiento, alianzas
interinstitucionales, en la instalacion, implementacion y sostenibilidad de
proyectos, asi como también en la capacidad y educacion superior a los
alumnos pertenecientes a la comunidad de proyectos, asi como también en
la capacidad y educacién superior a los alumnos pertenecientes a la
Comunidad de Oyacachi. Radio Nuevo Tiempo, DEFORCORP y otros
convenios que se hayan firmado.

Para el desarrollo de los proyectos de Vinculacion con la Sociedad y Servicio
a la Comunidad, el ITSMAD establecera, convenios o cartas de compromiso
con las contrapartes publicas o privadas.
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Trabajo de Titulacion

Descripcion de la carga horaria para el Trabajo de Titulacion

Segun el Art. 4.- Los componentes que rigen la Unidad de Titulacién son:

a) Examen complexivo.- Compuesto por todos los campos de
conocimiento que se ajustan al perfil de la carrera de Tecnologia Superior en
Marketing y que seran evaluados en un examen de fin de carrera.

b) Trabajo de titulacion.- Esta opcién de titulacion requiere el desarrollo y
evaluacion de un trabajo de investigacion pertinente en profundidad y
alcance con los conocimientos adquiridos durante la carrera. Incluye una
defensa del trabajo de investigacion.

Para efecto de las disposiciones contenidas en el Reglamento de Régimen
Académico, la Unidad de Titulacién tiene una duracion de 240 horas.

Descripcidn de la distribucion de la carga horaria para el trabajo de titulacion:

ASIGNATURA PERIODO HORAS EXAMEN PROYECTO
TITULACION | ACADEMICO TOTALES
Presentacion de 5 60 NO SI
tema y protocolo
Presentacion de 5 60 NO SI
marco teérico
referencial
Presentacion de 5 60 NO SI
contenido para
revision
Presentacion de 5 60 NO SI
trabajo revisién
final

TOTAL 240




Para iniciar el proceso de titulacion el estudiante requiere haber culminado su
actividad académica completamente (haber egresado).

Una vez obtenido su egresamiento procederd a solicitar su APTITUD LEGAL,
lo que significa:

. Haber completado los créditos académicos pertinentes
. Haber cumplido con las actividades extracurriculares
. Haber presentado su certificado de suficiencia del idioma inglés y

haber presentado las pruebas respectivas de idoneidad del lenguaje de
acuerdo con lo estipulado en los requisitos previos a la titulacién.

. Haber presentado el certificado de suficiencia en computacion.

. De acuerdo con su opcion de titulacion: si el estudiante eligiere
realizar su tesis debera:

Elegir y poner a consideracion de la Comision Académica su tema de
tesis. Sin la aprobacion del tema de tesis el estudiante no podra continuar
con su proceso de titulacion

Una vez aprobado el tema de tesis. El estudiante elaborara su perfil de
proyecto de acuerdo con la estructura de Plan de Tesis generada por el
Vicerrectorado Académico y con la tutoria de un profesor especialista en el
tema aprobado.

Una vez aprobado el Plan de Tesis o perfil de proyecto, el estudiante
tendra un plazo de SEIS MESES para presentar su trabajo de titulacion
terminado. Dentro de este tiempo se establecera un cronograma de
presentacion de avances parciales en el que se determinara por lo menos
TRES entregas (cada dos meses) en donde se analizara el apropiado
avance del estudiante en su trabajo, a través de la guia y supervision de su
Director de Tesis.

Después de demostrar los avances parciales, es estudiante solicitara
al Rectorado de la Institucion la correccién definitiva y calificacion de su
trabajo escrito de grado.

El Rectorado designara dos profesores titulares para la calificacion.

Si el estudiante obtiene un promedio de por lo menos OCHO en la
calificacion de los dos profesores, podra presentarse a su defensa de grado
en la fecha que se establezca por parte de la Direccion Académica.

Si el estudiante no se presentare o si en la densa del Trabajo de
Titulacion el estudiante obtuviere menos de SIETE en promedio de la
calificaciéon de su jurado, se le declarara con su Grado Levantado y tendra



una segunda oportunidad para defenderlo en la fecha que sefalara la
Direccion Académica y con el mismo Jurado de Grado.

Para el caso del examen complexivo el estudiante debera cefiirse al
cronograma establecido por la Direccion Académica para la prueba de
simulacién y debera interactuar en la plataforma virtual prevista para el efecto
y con las fechas que se establezcan con la debida oportunidad.



1.1.1. Justificacion de la creacién de la carrera

En el actual contexto nacional, dependiente siempre de los productos derivados
del petrdleo y en contexto de evidente debilitamiento del sector se hace
necesaria la identificacion de nuevas fuentes de generacion de riqueza y, en el
contexto estudiantil, de personas (estudiantes) generados de ideas innovadoras
para la implementacién de negocios.

El Marketing como linea de conocimiento tiene mucha trascendencia para las
nuevas cohortes estudiantiles como generadoras de emprendimientos. Siempre
serd necesario direccionar estas ideas en un campo de perfil profesional no
empirico y basto en conocimientos formales.

No hace falta solamente tener la “audacia de emprendimiento” echada a la suerte
sino que a través de la preparacion profesional solventar la brecha existente en
conocimientos formales de investigacion de mercados, deteccion real de las
necesidades y aspectos de la psicologia del consumidor y sobre todo de las
potenciales ganancias en lo econdmico y también en cuanto el servicio a la
comunidad.

Caracterizacion socio-econémica de la carrera.

Nuestro pais atraviesa por una situacion socio-econdmica dificil al igual que
todos los paises del mundo. Después de la crisis financiera de 1999, época en
la que se produjo el cambio de moneda, del sucre al dolar y los continuos
cambios de gobierno, originaron inestabilidad politica y econdmica, la cual se ha

ido reduciendo considerablemente en los ultimos anos
(http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/310-producto-interno-bruto)

En el 2004, el PIB ascendié a los 30 mil millones de ddlares, notandose un
superavit del 5 % con relacion al afio anterior, que se destind al pago de la deuda
externa y no a la reactivacion del aparato productivo. El PIB percéapita fue de
2.324 dolares, el mas alto que se haya registrado en los dltimos afios. La
economia creci6 a una tasa promedio del 3,99 %. Sin embargo, no existio ningin
mejoramiento de consideracion en las condiciones de vida de la poblacién.

Tras la crisis global de 2009, la economia ecuatoriana comenz0 a recuperarse y
crecié un 3.5% en 2010, llegando al 7,8% en 2011. En 2012, la economia se
mantuvo fuerte, con una expansion del 5,1%
(http://www.bancomundial.org/es/country/ecuador); Sin embargo, desde finales del 2105
la economia mundial demuestra una acentuada recesion econdémica.

El pais no avanza en términos de competitividad por falta de tecnologia y de
inversion nacional y extranjera. La escasa capacitacion en el area empresarial,
comercial y publica, es notoria. La mayoria de negocios y empresas quiebran por
cuanto al frente de estas organizaciones no estan personas capacitadas.

En este contexto nos encontramos con la necesidad de ampliar las habilidades
técnicas a través del mejoramiento continuo del &mbito del conocimiento, que
garantice la implementacion de estrategias contemporaneas de investigacion de


http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/310-producto-interno-bruto
http://www.bancomundial.org/es/country/ecuador

mercados, aplicaciéon de herramientas tecnolégicas actuales y estudio de la
psicologia del consumidor para la satisfaccion de sus necesidades y generacion
de deseos.

La situacion de la en América Latina evidencia como la mayoria de los paises
han avanzado en la profesionalizacion del personal. ElI Ecuador ha seguido esta
linea de actuacion; sin embargo, todavia existe un alto porcentaje de personas
gue sin formacién académica han hecho de las ventas su medio de subsistencia
sin técnicas apropiadas de comercializacion.

Esto crea tension ya que no permite al pais adelantar hacia la practica avanzada
del Marketing que permita mejorar la calidad de atencion que se brinda a los
clientes y consumidores en los diferentes segmentos de mercado.

La carrera de Tecnologia Superior en Marketing contribuird con el cumplimiento
de los Objetivos del Plan Metropolitano de Desarrollo en su Eje 4: Quito
Productivo y Solidario en el que se enfatiza la necesidad de generar “... espacios
de comercializacibn con caracteristicas especificas para un adecuado
intercambio con garantia de calidad, precio y bienestar de todos los actores en
concordancia con los principios del Buen Vivir y de la Soberania Alimentaria.”

Ademas, como se puede evidenciar en el Plan de desarrollo y ordenamiento
territorial de la provincia de Pichincha 2025 existen innumerables
oportunidades para los profesionales del Marketing cuando se habla de
comercializacion de flores, bienes agricolas, etc. Evidenciable también en los
indicadores para el Eje de Desarrollo Econémico con la promocién de la
comercializacion a través de ferias y ruedas de negocios agroindustriales,
centros de investigacion de mercados y otras estrategias de comercializacion
que forman parte del “Sistema de Inteligencia de Mercados” implementado por
el Gobierno de la Provincia de Pichincha.

El Instituto Superior Tecnoldgico de Marketing a Distancia debera garantizar el
egreso de estudiantes con el perfil adecuado para afrontar las varias estrategias
de diversificacion propuestas por Pichincha en su Plan de Desarrollo, propuestas
como:

Comercializacion justa y mercados de calidad

Desconcentracion del mercado de comercializacion de alimentos
Apoyo a la comercializacién de productos y servicios de PYMES
Planes de promocién y comercializacion turistica

En conclusion, el profesional en Marketing debera tener conocimientos de varios
mercados y sus caracteristicas, dominar la caracterizacion de productos y
estrategias publicitarias para acercas estos hacia el cliente y el consumidor final.
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REGLAMENTO DE BECAS Y AYUDAS ECONOMICAS
DEL INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE
MERCADOTECNIA ITSMAD

REGISTRO N° 17-001

EL CONSEJO DIRECTIVO DEL ITSMAD
CONSIDERANDO

Que: el articulo 173 de la Ley Orgédnica de Educacién Superior expresa “Las
universidades, escuelas politécnicas, institutos superiores, técnicos, tecnoldgicos,
pedagdgicos, de artes y conservatorios superiores del pais, tanto publicos como
particulares, sus carreras y programas, deberdn someterse en forma obligatoria a
la evaluacién interna y externa, a la acreditacién, a la clasificacion académica y al
aseguramiento de la calidad”.

Que: de acuerdo al Reglamento para Carreras, Programas Académico las Modalidades
en Linea, a Distancia, y Semipresencial o de Convergencia de Medio, en Iz
disposicién Transitoria expresa que “Las IES deberdn aprobar a través de su
mdximo Organo Colegiado Académico Superior, el Reglamento interno para
funcionamiento de la educacién en linea y a distancia para dar cumplimiento a lo
establecido en el literal m del articulo 42”.

Que: con fecha 31 de julio del 2003, el CONESUP aprobd el Estatuto Organico del
Instituto Tecnoldgico Superior de Mercadotecnia ITSMAD.

Que: en el articulo 25 literal m del Estatuto Orgénico del ITSMAD dispone elaborar,
aprobar y reformar reglamentos internos para el funcionamiento del Instituto.

RESUELVE:

Articulo Unico: Aprobar el Reglamento Interno de Modalidad Abierta y a Distancia del
ITSMAD.

REGLAMENTO INTERNO DE MODALIDAD DE EDUCACION ABIERTAY A DISTANCIA
ITSMAD

TITULO |

DEL OBJETO, AMBITO, OBIETIVOS Y DEFINICIONES

educacion abierta y a distancia, asi como los tipos de carreras a ser ofrecidos bajo taies

Articulo 1: Del objeto: El presente Reglamento tiene por objeto el definir los ambitos de la @
modalidades.
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Articulo 2: Ambito: El presente reglamento aplica para la formacién de grado en las
modalidades abierta y a distancia en cuanto fuere aplicable dentro del ITSMAD. Del
ambito curricular comprende la calidad y relevancia académica de las carreras abierta y a
distancia mediante su coherencia con el Modelo Pedagdgico del ITSMAD vy la utilizacién de
recursos tecnolégicos, pedagdgicos, metodoldgicos y didacticos adaptados a las
caracteristicas y condiciones socio-culturales y de capacidades diversas de los
destinatarios.

Articulo 3: Objetivos: Los objetivos del presente reglamento son:

1. Garantizar las oportunidades de formacion, educacion continua, nivelacion vy
profesionalizacién atendiendo las necesidades educativas del pais.

2. Regular la gestién académica — formativa en las carreras de la modalidad abierta y
a distancia del ITSMAD, con miras a fortalecer las investigacion, la formacién
académica y profesional, y Ia vinculacion con fa sociedad.

3. Regular los procesos académico — administrativo y de acompafiamiento que
viabilicen la oferta de calidad propuesta de modo coherente, efectivo y flexible.

4. Promover el desarrollo continuo y el uso de medios tecnolégicos innovadores para
el desarrollo de procesos de ensefianza aprendizaje de calidad.

Articulo 4: Definiciones: La modalidad abierta y a distancia de estudio tiene como eje
centrai al estudiante; en donde el docente se encuentra separado fisicamente de sus
estudiantes y solo se relacionan ocasionalmente de manera presencial. Por ello el
componente docencia, el de practicas de aplicacion y experimentacion de los aprendizajes
y el de aprendizaje autonomo, estdn mediados por el uso de tecnologias y entornos
virtuales bajo plataformas de interaccion, y por la interaccion de diferentes métodos,
técnicas y estrategias didacticas (fisico o digitales). Para lo cual, es fundamental la labor
docente con la tutoria sincrénica y asincrénica y el apoyo administrativo del Institutt&f
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TITULO It
Modelo Pedagégico de la Educacidn a Distanciz

Articulo 5: Modelo Pedagégico: Esta modalidad asume al estudiante como protagonista y
actor central del proceso educativo, y a los docentes, las tutorias, recursos didacticos y las
nuevas tecnologias como acompafantes y guias en el desarrollo de las competencias que
orientan todo el disefio curricular. Todos ellos deberdn articularse y presentarse de modo
contextualizado en la oferta de educacién abierta y a distancia.

Articulo 6: Recursos de Aprendizaje: Herramientas de caracter tecnoldgico vy
comunicativo, contenidos multimedia, sistemas de comunicacion sincronicos vy
asincronicos, comunidades virtuales y espacios para formalizacién e interaprendizaje a
través de los medios mas modernos de asesoria y orientacién pedagdgica, aplicaciones
informaticas, direccidn, guia, apoyo directo y monitoreo continuo del personal académico
del ITSMAD. El Instituto garantizard la disponibilidad de los recursos de aprendizaje para
los estudiantes, en los cuales deber4 observar las disposiciones legales sobre los derechos
de propiedad intelectual, los cuales serdn puestos a consideracion del CES para su
aprobacién. Los recursos basicos seran entregados a los estudiantes a través de la
plataforma virtual y comprendera la bibliografia, guia virtual, las aulas virtuales,
evaluaciones, y otros recursos virtuales que permitan alcanzar las competencias que
requerian los estudiantes.

Articulo 7: De la evaluacién del aprendizaje: Estd dirigida a detectar y registrar lo que
ocurre al interior de sus principales dreas y componentes. Comprende la evaluacién
sistémica, de naturaleza formativa de procesos y la evaluacién final. Serd una actividad
permanente encaminada a valorar el proceso educativo mediante la observacidn,
medicion vy verificacién del logro de ios objetivos de aprendizaje, el desempefio de los
participantes y los resultados alcanzados. Entre sus mecanismos puede
complementariamente incluir la autoevaluacion y la evaluacién por pares. La evaluacion
sistémica se realizara de manera continua durante el transcurso del ciclo 0 médulo, segin
la estructura del curso, realizandose en funcién de las actividades desarrolladas de
manera cotidiana en la plataforma virtual o de manera presencial. La evaluacién responde
a la planificacién y se presenta en la plataforma del ITSMAD establezca para el efectg&/
conforme calendario académico.
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TITULO 11
DE LOS COMPONENTES DE LA EDUCACION ABIERTA Y A DISTANCIA

Articulo 8: De los componentes: la formacion abierta y a distancia requiere de la
mediacion de los siguientes componentes:

- Herramientas pedagégicas: La actividad académica en la modalidad abierta y a
distancia combina el aprendizaje colaborativo y el aprendizaje auténomo, se
desarrolla en entornos presenciales y no presenciales y bajo una plataforma
educativa y administrativa virtual, con equipos técnicos académicos, recursos de
aprendizaje, que permita el desarrollo de competencias durante su formacién
académica. Propone ademds, el rol activo del estudiante en las actividades que
auto regulen el aprendizaje y el rol de retroalimentacién y acompanamiento del
docente a través de tutorias y estrategias de comunicacion.

- Equipo técnico académico: Los recursos humanos para el desarrolio de las
carreras bajo la modalidad abierta y a distancia serdn ios responsables del proceso
de aprendizaje y su confirmacion se sujetard en base a las necesidades académicas
del instituto. Cuyo personal tendrén roles y funciones distintas, que posean el
nivel de formacion y competencias especificas para desempefiarse en esta
modalidad de estudie.

- Equipo Técnico académico: Estd conformado por: personal académico (profesor
autor y profesores tutores).

a) Profesor Autor: Es el responsable del componente docente de la asignatura,
curso o equivalente, el cual disefia v planifica el proyecto de aprendizaje segiin
las directrices descritas en al proyecto de carrera. Lo cual incluye resultados de
aprendizaje, metodologia, actividades formativas, criterios de evaluacion,
recursos de aprendizaje necesarios.

Son sus obligaciones:
e Gestion de la asignatura, curso o equivalente y de las tutorias
académicas.

e Seleccion de las estrategias de aprendizaje adecuadas para la
modalidad abierta y a distancia.
® Seleccién y evaluacion de los recursos de aprendizaje 2&/
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e Fvaluacion de los resultados de aprendizaje

e Ejercicio de Ia docencia en los momentos sincronicos y asincrénicos del
proceso de aprendizaje

e Gestién del trabajo tutorial de los profesores tutores

e Articulacién delos proyectos de investigacion en torno al mejoramiento
de los resultados de aprendizaje, de las estrategias pedagogicas para
esta modalidad, los avances del conocimiento en el campo disciplinario
de su especialidad, entre otros aspectos, que tengan como fin potenciar
y fortalecer esta modalidad de estudio.

e Demostrar capacidades relacionadas con una formacién especifica en
educacion en linea y a distancia, con un minimo de 120 horas de
capacitacion; v,

e Propuesta de actualizacion de las metodologias, modelos vy
herramientas aplicadas a la educacion a distancia.

La Direccion Académica en coordinacion con el profesor tutor de las asignaturas, cursos o
sus equivalentes, definiran el perfil de los profesores tutores, quienes deberan acreditar
conocimientos técnicos, pedagégicos, organizativos y académicos. Quienes deberan
demostrar capacidades relacionadas con una formacién especifica en educacion a
distancia, con el minimo de horas de capacitacion, establecidas en el Reglamento para
Carreras y Programas Académicos en modalidades en Linea, a Distancia y Semipresencial o
de Convergencia de Medios.

El ITSMAD propicia de manera constante la generacion de espacios y comunidades
académicas, destinados al analisis, discusion y autoevaluacidn de la practica docente,
tutorial y académica.

b) Profesores Tutores: Son profesionales de apoyo a la docencia que mediante la
labor tutorial guian, orientan, acompafian y motivan de manera continua el
autoaprendizaje a un grupo de estudiantes, potenciando el aprendizaje
colaborativo, el aprendizaje practico y auténomo, estara en contacto directo
con el estudiante y hara de enlace con los profesores autores del Instituto.
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A mas de las responsabilidades establecidas en el presente reglamento, los profesores

autores y tutores se sujetaran a lo dispuesto en el Reglamento de Carrera y escalafon del
Profesor e Investigador del Sistema de Educacién Superior.

- Coordinadores de los Centros de Apoyo: En la modalidad abierta y distancia, es el
responsable de la gestion de los centros de apoyo y de su articulacién con la
estructura del Instituto. La gestidn de los Centros de apoyo estard articulada a las
disposiciones nacionales que se emitan para el efecto, y se articularan a las
politicas y normativas internas, a la vision, misién, principios y valores, fines y
objetivos institucionales. Estos centros de apoyo se conformaran segun las
necesidades institucionales y académicas del Instituto. Los requisitos para ser
coordinador de un centro de apoyo seran establecidos por el Instituto.

- Experto en tecnologia educativa: seran profesionales especializados quienes se
encargaran del desarrollo, disefio y desarrollo de recursos digitales de aprendizaje
de alta calidad que tendrdan como principal sustento el uso de las nuevas
tecnologias.

- Experto en informatica: El Instituto firmara un contrato con la empresa para que
brinde el apoyo y soporte técnico a los usuarios de Ia plataforma y de los recursos
de aprendizaje, asi como de la conectividad y acceso a las tecnologias de
informacién y comunicacion.

Articulo 9: Labor Tutorial: La modalidad abierta y a distancia a través del profesor autor o
tutor, brindara asistencia académica y de acompafiamiento a los estudiantes dentro del
periodo académico, orientado a facilitar el aprendizaje y la adquisicion de las
competencias establecidas en el perfil profesional. Las tutorias son los espacios de
aprendizaje en los que el docente-tutor y los estudiantes interactian en el entorno o
ambiente educacional favorable.

Articulo 10: Tipos de Tutorias: Las tutorias seran académicas y tutorias institucionales:

- Tutorias académicas: seran impartidas por el profesor autor de la asignatura,
curos o equivalente, con el apoyo de docentes tutores. Las tutorias pueden ser
sincrénicas o asincronicas.

- Tutorias Institucionales: Brindadas a los estudiantes, con el propésito de darles

acompafiamiento y asistencia en los procesos administrativos vy de soporte &,
tecnoldgico.
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Tanto las tutorias académicas e institucionales pueden ser presenciales, sincrénicas v
asincrenicas.

Articulo 11: Mecanismos de monitoreo y seguimiento: El Instituto mantendra un sistema
de evaluacion a profesores, estudiantes, recursos de aprendizajes, gestion y soporte
tecnologico, que incluya mecanismos de monitoreo y seguimiento. Este sistema sera
objeto de mejoras continuas de acuerdo a las exigencias académicas, administrativas y
operativas.

Articulo 12: Bibliotecas fisicas y virtuales: Los estudiantes tendran libre acceso tanto a la
biblioteca fisica como virtual y a los repositorios de recursos digitales cientifico que
apoyan a la investigacion v al aprendizaje autdnomo.

TITULO IV
DE LA ORGANIZACION ACADEMICA DE LA EDUCACION A DISTANCIA

Articulo 13: Del Proceso de admisién: El proceso de admision estard regulado a través del
Sistema Nacional de Nivelacion y Admisién y la normativa especifica que se emita para el
efecto, podrdn tener procesos de nivelacién y admision propios.

Articulo 14: De la gratuidad de las carreras: La gratuidad se reconoce a los estudiantes, en
los términos y condiciones que establece la LOES v la normativa especifica que ha
disefiado para el efecto la institucién.

Articulo 15: De la Organizacién del Aprendizaje: El aprendizaje se garantiza a través de
actividades de docencia, de practicas de aplicacién y experimentacion de los aprendizajes
y de trabajo auténomo. La organizacion del aprendizaje tendra como unidad de
planificacién el periodo académico y se planificard cada hora destinada al componente de
docencia, establecida como tutoria sincrénica, cuatro horas de los componentes de
practicas de aplicacion y experimentacion de los aprendizajes y de aprendizaje auténomo.

Articulo 16: Periodo Académico: Contard con periodos académicos ordinarios vy
extraordinarios, podran establecerse periodos flexibles, con itinerarios formativos
especiales que puedan ser organizados por ciclos. El tiempo minimo para la realizacion de

una asignatura, curso o su equivalente, para adquirir el aprendizaje sera de al menos och%/
semanas.
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Articulo 17: De las pasantias y/o practicas pre-profesionales: Seran gestionadas y
coordinadas desde la Direccion Académica, y se desarrollaran de conformidad al modelo
pedagdgico del ITSMAD. Las practicas deberan adaptarse a las condiciones particulares de
los trabajadores — estudiantes en el drea del conocimiento, considerando su insercion
laboral, entre otros factores. Se realizardn a través de los convenios de cooperacion
institucional, y se ajustaran a lo establecido en el reglamento e instructivo de practicas del
ITSMAD. El responsable de las practicas es el docente autor y la Direccidén Académica.

Articulo 18: Infraestructura Tecnoldgica: La modalidad abierta v a distancia, para su oferta
se apoyara en infraestructura tecnoldgica de hardware y conectividad ininterrumpida que
garantice la calidad y ia seguridad en el proceso de ensefianza aprendizaje.

El ITSMAD contard con infraestructura y plataforma tecnolégica, que permita al
estudiante y docente acceso al Campus Virtual, a las aulas virtuales, asi como, a todas las
actividades planificadas para su proceso formativo. La misma que garantizara la seguridad
de los datos ingresados. Adem3s, dispondra de los respaldos de las actividades de los
estudiantes y generara controles para garantizar la originalidad de los trabajos de los
estudiantes.

Articulo 19: Proteccién de la informacién de los usuarios de las plataformas: El ITSMAD
garantizard la seguridad de los datos ingresados por los usuarios de las plataformas,
debiendo tener los respaldos necesarios de la actividad de los estudiantes se prohibe la
divulgacion de [a informacién personal sin autorizacidn escrita de los usuarios.

DISPOSICIONES GENERALES

PRIMERA: Los estudiantes deberan cumplir con el perfil y responsabilidades determinado
en el Reglamento para Carreras y Programas Académicos en Modalidades en Linea, a
Distancia y Semipresencial o de Convergencia de Medics, y demas normativa interna.

SEGUNDA: Las evaluaciones a distancia y presenciales seran presentadas por los
estudiantes de manera individual.

TERCERA: Para aquellos aspectos académicos gue no estén contemplados expresamente

en este Reglamento, se sujetara a lo dispuesto en el Reglamento de Régimen Académico(%/
Interno.
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CUARTA: El presente Reglamento serd aplicable en cuanto se considere pertinente para
las modalidades de estudio en linea, virtual y Semipresencial o de convergencia de
medios.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS

PRIMERA: El presente reglamento es de aplicacion inmediata en todo lo estipulado por
todas las autoridades, docentes, estudiantes y personal administrativo del ITSMAD. @/

Dado y firmado a los 21 dias de marzo del 2018

ITSMAD
RECTSRADS . ITSMAD | INSTITUTO
Bty N
B SIVIUI-IRCADU‘I‘IECNM %Lﬁz—%&__;_ﬁ&
Cristing Villais _ Gaﬁéﬂrjﬁ?
RECTORA SECRETARIA GENERAL

9/9



