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Presentacion del programa

El campo del Comercio ha experimentado una gran transformacion durante los ultimos
afnos. Las nuevas tecnologias y los avances en comunicacion han proporcionado a las
empresas de nuevas herramientas para tomar el control y analizar sus productos con
enorme detalle. Ademas, los clientes han modificado sus habitos de consumo, apostando
cada vez por las compras online. Por eso, los expertos requieren disponer de habilidades
avanzadas para dirigir estratégicamente la actividad comercial de la organizacion, con
una vision integral que le permita utilizar las herramientas mas efectivas para cada

parte del proceso. Con esta idea en mente, TECH lanza una revolucionaria titulacion
universitaria enfocada en la Direccion Comercial y Ventas. A su vez, se basa en una
coémoda metodologia 100% online.
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A Con esta Maestria Oficial Universitaria, 100%
online, lideraras de forma efectiva el area
Comercial y de Ventas de las organizaciones”
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En el contexto de la globalizacion y la creciente competencia, la Direccion Comercial y de
Ventas ha evolucionado para convertirse en una funcion estratégica esencial dentro de las
organizaciones. De acuerdo con un estudio realizado por la Organizacion de las Naciones
Unidas, las empresas que adoptan una Direccion Comercial centrada en el cliente y basada
en datos reportan un incremento promedio del 45% en sus ingresos anuales. Ante esta
realidad, los expertos necesitan incorporar a su praxis diaria las estrategias mas avanzadas
para optimizar los resultados comerciales.

En este escenario, TECH presenta una innovadora Maestria Oficial Universitaria en
Direccion Comercial y Ventas. El plan de estudios ahondara en cuestiones que abarcan
desde la gestion econdmica o negociacion comercial hasta la investigacion de mercados.
Al mismo tiempo, el temario profundizara en la planificacion de la campafia de ventas, lo
que permitira a los alumnos identificar y asignar los recursos necesarios (como personal,
tiempo, presupuesto y herramientas tecnoldgicas) de manera eficiente. En sintonia con
esto, los materiales didacticos ofreceran a los especialistas diversas estrategias para
coordinar, motivar y dirigir equipos de ventas de manera eficaz, orientandolos hacia

el cumplimiento de objetivos comerciales y el logro de resultados. De este modo, los
egresados desarrollaran competencias avanzadas para disefar estrategias comerciales 'y
planes de ventas alineados con los objetivos organizacionales, logrando optimizar recursos
y maximizar la penetracion y crecimiento en el mercado.

Cabe destacar que los especialistas contaran con una plataforma 100% online y diversos
recursos multimedia. Ademas, la metodologia Relearning de TECH favorecera el desarrollo
de competencias y el dominio de conceptos complejos de un modo mas rapido, eficiente
y flexible. Todo ello con una titulacién universitaria que no estara sujeta a horarios rigidos
para que cada egresado pueda elegir el momento y lugar en que se centrara en esta
Maestria Oficial Universitaria.
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‘ € ‘ ‘ Esta titulacion universitaria te

aportara todas las destrezas
que necesitas para dirigir
estratégicamente la actividad
comercial de una organizacion”
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¢ Por qué estudiar en TECH?

TECH es la mayor Universidad digital del mundo. Con un impresionante catalogo de mas
de 14.000 programas universitarios, disponibles en 11 idiomas, se posiciona como lider
en empleabilidad, con una tasa de insercion laboral del 99%. Ademas, cuenta con un
enorme claustro de mas de 6.000 profesores de maximo prestigio internacional.

Te darros —+
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@ @ Estudia en la mayor universidad digital

del mundo y asegura tu éxito profesional.
El futuro empieza en TECH"
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El mejor claustro docente top internacional

La mejor universidad online del mundo segiin FORBES N ) TECH es la mayor universidad digital del mundo. Somos
- _ N _ El claustro docen,te‘ de TECH. e{sta mtegra'do por méas qe_ 6.000 la mayor institucién educativa, con el mejor y mas

La prestigiosa revista Forbes, especializada en negocios y profes_ores de maximo prestl_g|o |ntema0|.ona.l. Catedraticos, amplio catalogo educativo digital, cien por cien online
finanzas, ha destacado a TECH como «la mejor universidad investigadores y altos ejecutivos de multinacionales, entre los . . o

) ) ) ; : - y abarcando la gran mayorfa de areas de conocimiento.
online del mundo». Asi lo han hecho constar recientemente cuales se destacan Isaiah Covington, entrenador de rendimiento of | . de titulaci )
en un articulo de su edicion digital en el que se hacen eco de los Boston Celtics; Magda Romanska, investigadora principal ’ recgmos e mgyor numero de titulaciones propias,
del caso de éxito de esta institucion, «gracias a la oferta de MetalLAB de Harvard; Ignacio Wistumba, presidente del t|tg|acpne§ oficiales de posgrado y Fje grado ,
académica que ofrece, la seleccion de su personal docente, departamento de patologia molecular traslacional del MD universitario del mundo. En total, mas de 14.000 titulos
y un método de aprendizaje innovador orientado a formar Anderson Cancer Center; o D.W Pine, director creativo de la universitarios, en once idiomas distintos, que nos
a los profesionales del futuro». revista TIME, entre otros. convierten en la mayor institucion educativa del mundo.
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Forbes

Mejor universidad
online del mundo,

Un método de aprendizaje tnico

TECH es la primera universidad que emplea el Relearning

TECH ofrece los planes de estudio mas completos en todas sus titulaciones. Se trata de la mejor metodologia
del panorama universitario, con temarios que de aprendizaje online, acreditada con certificaciones
abarcan conceptos fundamentales y, al mismo internacionales de calidad docente, dispuestas por agencias
tiempo, los principales avances cientificos en sus educativas de prestigio. Ademas, este disruptivo modelo
areas cientificas especificas. Asimismo, estos académico se complementa con el “Método del Caso’,
programas son actualizados continuamente para configurando asf una estrategia de docencia online Unica.
garantizar al alumnado la vanguardia académica También en ella se implementan recursos didacticos

y las competencias profesionales méas demandadas. innovadores entre los que destacan videos en detalle,

De esta forma, los titulos de la universidad infograffas y resimenes interactivos.

proporcionan a sus egresados una significativa
ventaja para impulsar sus carreras hacia el éxito.



La universidad online oficial de la NBA

TECH es la universidad online oficial de la NBA. Gracias a
un acuerdo con la mayor liga de baloncesto, ofrece a sus
alumnos programas universitarios exclusivos, asi como
una gran variedad de recursos educativos centrados en el
negocio de la liga y otras areas de la industria del deporte.
Cada programa tiene un curriculo de disefio unico y
cuenta con oradores invitados de excepcion: profesionales
con una distinguida trayectoria deportiva que ofreceran

su experiencia en los temas mas relevantes.

\

Universidad
online oficial
de laNBA

0
J

Google Partner

PREMIER 2023
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Lideres en empleabilidad

TECH ha conseguido convertirse en la universidad lider en
empleabilidad. EI 99% de sus alumnos obtienen trabajo en
el campo académico que ha estudiado, antes de completar
un afo luego de finalizar cualquiera de los programas

de la universidad. Una cifra similar consigue mejorar su
carrera profesional de forma inmediata. Todo ello gracias

a una metodologia de estudio que basa su eficacia en

la adquisicién de competencias practicas, totalmente
necesarias para el desarrollo profesional.

4,9/,

*Trustpilot

99%

Garantia de maxima
empleabilidad

Google Partner Premier

El gigante tecnoldgico norteamericano ha otorgado a
TECH la insignia Google Partner Premier. Este galardén,
solo al alcance del 3% de las empresas del mundo, pone
en valor la experiencia eficaz, flexible y adaptada que esta
universidad proporciona al alumno. El reconocimiento no
solo acredita el maximo rigor, rendimiento e inversion en
las infraestructuras digitales de TECH, sino que también
sitla a esta universidad como una de las compafiias
tecnoldgicas mas punteras del mundo.

La universidad mejor valorada por sus alumnos

LLa web de valoraciones Trustpilot ha posicionado a
TECH como la universidad mejor valorada del mundo
por sus alumnos. Este portal de resefas, el mas fiable
y prestigioso porque verifica y valida la autenticidad
de cada opinién publicada, ha concedido a TECH su
calificacion mas alta, 4,9 sobre 5, atendiendo a mas
de 1.000 resefas recibidas. Unas cifras que sitian a
TECH como la referencia universitaria absoluta a nivel
internacional.
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Plan de estudios

Este plan de estudios ha sido disefiado con el objetivo de aportar al profesional las
mejores técnicas comerciales y las mejores habilidades directivas. Y para alcanzar
esa meta, este programa universitario que se desarrolla a partir de 11 asignaturas
especializadas profundizara en cuestiones como la direccion estratégica, los métodos
de evaluacién para el diagnostico financiero, las plataformas logisticas a nivel
internacional o el Modelo de Porter como método de andlisis de los factores

del entorno competitivo, entre muchas otras.

HUn Zematio
COMP/ elo y A/en
desarrol/ado



Plan de estudios | 13 tech

Seras capaz de analizar el comportamiento
de los clientes, lo que te permitira identificar
Sus necesidades y gestionar relaciones

z n

solidas mediante técnicas de fidelizacion
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Durante las 11 asignaturas del programa, el estudiante analizara multitud de casos
practicos mediante los escenarios simulados planteados en cada uno de ellos. Ese
planteamiento practico se completara con actividades y ejercicios, acceso a material
complementario, videos in focus, videos de apoyo, clases magistrales y presentaciones
multimedia, para hacer sencillo lo mas complejo y establecer una dinamica de trabajo
gue permita al estudiante la correcta adquisicion de competencias.

Aprovecha todos los beneficios
de la metodologia Relearning,
la cual te permitira organizar
tu tiempo y ritmo de estudio,
adaptandose a tus horarios”

Dénde, cuando y como se imparte

Esta Maestria Oficial Universitaria se ofrece 100% online, por lo que el alumno podra
cursarlo desde cualquier sitio, haciendo uso de una computadora, una tableta o
simplemente mediante su smartphone. Ademas, podra acceder a los contenidos de
manera offline, bastando con descargarse los contenidos de los temas elegidos en el
dispositivo y abordarlos sin necesidad de estar conectado a Internet. Una modalidad
de estudio autodirigida y asincronica que pone al estudiante en el centro del proceso
académico, gracias a un formato metodoldgico ideado para que pueda aprovechar al
maximo su tiempo y optimizar el aprendizaje.




Plan de estudios | 15 tech

En esta Maestria con RVOE, el alumnado dispondra de 11 asignaturas que podra
abordary analizar a lo largo de 20 meses de estudio.

Asignatura 1 Administracion y liderazgo

Asignatura 2 Logistica y gestion econémica

Asignatura 3 Direccién Comercial

Asignatura 4 Investigacién de mercados

Asignatura 5 Planificacion de la campafa de Ventas

Asignatura 6 Organizacion comercial y del equipo de Ventas
Asignatura 7 Seleccion, formacion y entrenamiento de la red de Ventas
Asignatura 8 Proceso de la actividad comercial

Asignatura 9 Administracion de la relacion con el cliente

Integracién de los canales digitales de la estrategia

Asignatura 10 :
comercial

A

Asignatura 11 Mercadotecnia internacional
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Los contenidos académicos de este programa abarcan también los siguientes
temas y subtemas:

Asignatura 1. Administracion y liderazgo 1.6.  Desarrollo directivo y liderazgo
1.6.1.  Concepto de desarrollo directivo
1.6.2. Concepto de liderazgo

1.1.  Direccion general

1.1.1.  Concepto de direccion general

1.1.2.  Laaccion del director general 163, Teorfas del liderazgo

1.6.4. Estilos de liderazgo

1.1.3.  ElDirector general y sus funciones o ) .
1.6.5. Lainteligencia en el liderazgo

1.1.4.  Transformacion del trabajo de la direccion

: - . 1.6.6. Los desafios del lider en la actualidad
1.2.  Direccion estratégica

: 1.7. o | i
1.2.1. Elconcepto de estrategia Gestion del cambio

1.2.2.  Elproceso de direccion estratégica 171 Concepto de gestion del cambio
1.7.2.  ElProceso de gestion del cambio

1.2.3.  Enfoques de la direccion estratégica - )
1.7.3.  LaImplementacion del cambio. El Modelo de Kotter

1.3.  Estrategia competitiva

1.3.1. Concepto de estrategia competitiva Asignatura 2. Logistica y gestion econdémica
1.3.2.  Laventaja competitiva

2.1, Diagnostico financiero

1.3.3.  Eleccion de una estrategia competitiva L :
, ) , o 2.1.1.  Concepto de diagnostico financiero
1.3.4. Estrategias segun el modelo del reloj estratégico o ,
) _ ) _ _ _ _ 2.1.2.  Etapas del diagndstico financiero
1.3.5.  Tipos de estrategias segun el ciclo de vida del sector industrial ) y o )
) D ) 2.1.3.  Métodos de evaluacion para el diagnostico financiero
1.4, Planificacion y estrategia o . .
) 2.2, Andlisis econémico de decisiones
1.41. Elplanen una estrategia s -
o } o 2.2.1.  Concepto de analisis econdmico
1.4.2. Posicionamiento estratégico '
. 2.2.2.  Control presupuestario
1.4.3. Laestrategia enla empresa e . -
, >z 2.2.3. Andlisis econémico de decisiones
1.4.4.  Planificacion : s -
» 2.2.4. Indicadores de andlisis econdémico
1.5, Gestion del talento - ) . - :
» 2.3.  Valoracion de inversiones y gestion centralizada de los proyectos
1.5.1.  Concepto de gestion del talento -~ . .
; » 2.3.1.  Evaluacion de inversiones
1.5.2.  Funcionesy procesos en la gestion del talento

1.5.3. Técnicas de gestion del talento
1.54. Tendencias en la gestion del talento

2.3.2.  Métodos de seleccion de inversiones

2.3.3. Herramientas adicionales para la valoracion de proyectos de inversién
2.4, Direccion de logistica de compras

241, Gestion de aprovisionamiento y compras

2.4.2.  Gestion de almacenes

2.4.3. (Gestion de inventarios
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2.5, Gestion de la cadena de suministro
2.5.1.  Concepto de gestion de la cadena de suministro (SCM)
2.52. Costesy eficiencia de la cadena de operaciones
2.53. Patrones de demanda
2.5.4. Laestrategia de operaciones y el cambio
2.6. Procesos logisticos
2.6.1.  Organizacion y gestion por procesos
2.6.2.  Aprovisionamiento, produccion y distribucion
2.6.3. Calidady los costes de calidad
2.6.4.  Servicio postventa
2.7. Logisticay clientes
2.7.1.  Andlisis de demanda
2.7.2.  Prevision de demanday Ventas
2.7.3.  Planificacion de ventas y operaciones
2.7.4.  Planeamiento participativo, prondstico y reabastecimiento (CPFR)
2.8. Logistica internacional
2.8.1.  Procesos de exportacion e importacion
2.82.  Aduanas
2.8.3.  Formasy medios de pago internacionales
2.8.4. Plataformas logisticas a nivel internacional

Asignatura 3. Direccion Comercial

3.1. Negociacion comercial
3.1.1.  Fundamentos de la negociacion comercial
3.1.2.  Las cuestiones psicologicas de la negociacion
3.1.3.  Principales métodos de negociacion
3.1.4.  El proceso negociador
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3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

3.6.

Fundamentos de la direccion comercial

3.2.1.
3.2.2.
3.23.
3.2.4.

La funcion de la direccion comercial

Sistemas de analisis de la situacion competitiva comercial empresa/mercado
Sistemas de planificacion comercial de la empresa

Principales estrategias competitivas

Toma de decisiones en gestion comercial

3.3.1.
3.3.2.
3.3.3.
3.3.4.

Estrategia comercial y estrategia competitiva
Modelos de toma de decisiones

Analiticas y herramientas para la toma de decisiones
Comportamiento humano en la toma de decisiones

Direccion y gestion de la red de Ventas

3.4.1.
3.4.2.
3.4.3.
3.4.4.
3.4.5.

Direccion de ventas

Redes al servicio de la actividad comercial

Politicas de seleccion y formacion de vendedores

Sistemas de remuneracion de las redes comercial propias y externas

Gestion del proceso comercial. Control y asistencia a la labor de los comerciales
basandose en la informacion

Implementacion de la funcion comercial

3.5.1.

3.5.2.
3.5.3.
3.5.4.
3.5.5.

Contratacion de comerciales propios y agentes comerciales. Descripcion del
puesto

Control de la actividad comercial

El cédigo deontoldgico del personal comercial
Cumplimiento normativo

Normas comerciales de conducta generalmente aceptadas

Gestion financiera y presupuestaria

3.6.1.
3.6.2.
3.6.3.
3.6.4.
3.6.5.

El umbral de rentabilidad

El presupuesto de ventas. Control de gestién y del plan anual de ventas
Impacto financiero de las decisiones estratégicas comerciales

Gestion del ciclo. Rotaciones. Liquidez

Cuenta resultados

Asignatura 4. Investigacion de mercados

4.1.

4.2.

4.3.

4.4.

4.5.

4.6.

Fundamentos de mercadotecnia

4.1.1.  Concepto de mercadotecnia

4.1.2.  Elementos basicos de la mercadotecnia
4.1.3. Actividades de mercadotecnia de la empresa
Mercadotecnia: de la idea al mercado

4271. Elproceso de mercadotecnia

4272 Lasideas como oportunidades de negocio
4.2.3.  Mercadotecnia, impulso hacia el mercado
Nuevo entorno competitivo

4.3.1.  Concepto de entorno competitivo

4.3.2.  El'modelo de Porter como analisis de los factores del entorno competitivo
4.3.3.  Nuevos factores del entorno competitivo
4.3.4. Elnuevo entorno competitivo: Caracteristicas

Métodos y técnicas de investigacion cuantitativas

4471,  Introduccion

4472 Tamafio muestral

4.4.3.  Muestreo

4.4.4. Tipos de técnicas cuantitativas

Métodos y técnicas de investigacion cualitativas

4.51.  Introduccion
4.52. Tipos de investigacion cualitativa
4.53. Técnicas de investigacion cualitativa

Segmentacion de mercados

4.6.1. Concepto de segmentacion de mercados

4.6.2. Utilidad y requisitos de la segmentacion

4.6.3. Segmentacion de mercados de consumo

4.6.4. Segmentacion de mercados industriales

4.6.5. Estrategias de segmentacion

4.6.6. Lasegmentacion con base a criterios de la mezcla de mercadotecnia
4.6.7. Metodologia de segmentacion del mercado



4.7.

4.8.

4.9.

4.10.

Asignatura 5. Planificacion de la campafa de Ventas

5.1

5.2.

Tipos de comportamiento de compra

4.7.1.  Elproceso de decision de compra

47.2. Lasetapasen el proceso de compra

4.73. Tipos de comportamiento de compra

47.4.  Caracteristicas de los tipos de comportamiento de compra
Sistemas de informacion de mercadotecnia

4.8.1. Concepto del sistema de informacién de mercadotecnia (SIM)
4.8.2. Caracteristicas del sistema de informacion de mercadotecnia
4.8.3. Lainformacion en el sistema de informacion de mercadotecnia
4.8.4. Estructura del sistema de informacién de mercadotecnia
Gestion de proyectos de investigacion

49.1. Lainvestigacion de mercados como un proceso

49.2. Etapas de planificacion en la investigacion de mercados

49.3. Etapas de ejecucion en la investigacion de mercados

49.4.  Gestion de un proyecto de investigacion

Inteligencia de mercados

4.10.1. Concepto de inteligencia de mercados

4.10.2. Areas de la inteligencia de mercados

4.10.3. La vigilancia en la inteligencia de mercados

4.10.4. Los paneles como fuentes de informacion para la inteligencia de mercados

Andlisis de la cartera de cliente

51.1.  Planificacion y determinacion de las preferencias de los clientes
51.2.  Clasificacion de clientes

51.3.  Segmentacion de clientes

Segmentacion comercial

52.1. Andlisis de canales de distribucion, zonas de ventas y productos
5.2.2. Preparacion zonas comerciales

5.2.3. Realizacion del plan de visitas y su seguimiento

52.4. Laconcertacion de entrevistas

53.

5.4.

5.5.

5.6.

5.7.

5.8.
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Seleccion de clientes objetivo

5.3.1. Orientacion al cliente

5.3.2.  Elconcepto comprador-persona

5.3.3.  Estrategia y planificacion. Mercadotecnia uno a uno

5.3.4. Implicacionesy limitaciones de la Ley Organica de Proteccion de Datos
5.3.5.  Uso de sistemas de seleccion de clientes objetivo para la gestion de clientes
Gestion de cuentas clave

54.1. Identificacion de cuentas clave y el perfil del gerente de cuentas clave
5.4.2. Beneficios, riesgos, recursos y costes del gerente de cuentas clave
54.3. Fases de la accion estratégica y operativa del gerente de cuentas clave
5.4.4. Ventasy gerente de cuentas clave. El plan de Ventas del gerente de cuentas clave
Prevision de Ventas

55.1. Prevision empresarial y prevision de Ventas

5.5.2. Meétodos de prevision de Ventas

5.5.3. Aplicaciones practicas de la prevision de Ventas

Fijacion de objetivos de venta

5.6.1.  Coherencia de objetivos empresariales, de mercadotecnia y de Ventas
5.6.2.  Programacion de objetivos y presupuestos detallados

5.6.3.  Distribucion de objetivos por unidades de actividad comercial

5.6.4. Tipos de objetivos de mercadotecnia y Ventas

Cuota de ventas y su fijacion

5.7.1. Cuotas de actividad

5.7.2.  Cuotas de volumen y rentabilidad

5.7.3.  Cuotas de participacion

5.7.4.  Cuotas econémicas y financieras

57.5. Laestacionalidady las cuotas

Plan de contingencia

5.8.1.  Sistemas de informacién y control de las Ventas

5.8.2. Cuadros de mando

5.8.3. Medidas correctoras y planes de contingencia
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Asignatura 6. Organizacion comercial y del equipo de Ventas 6.7 Organizacion del servicio postventa

6.1.  Organizacion comercial 671, Acciones postventa

- o : 6.7.2.  Relaciones con el cliente
6.1.1.  Introduccion a la organizacion comercial

) 73 A ndlisis y mejor
6.1.2.  Estructuras comerciales mas tipicas 673 utoanalisis y mejora

613, Organizacion de delegaciones 6.7.4.  Gestion de incidentes y gestion del conocimiento

L : 6.8.  Auditoria comercial
6.1.4.  Desarrollo de modelos organizativos comerciales

62 Organizacion de la red de Ventas 6.8.1. Posibles lineas de intervencion

6.2.1.  Organigrama del departamento 682 Auditoria comercial expres

6.2.2. Disefio de las redes de Ventas
6.2.3. Realidad multicanal

6.3.  Analisis de mercado interno Asignatura 7. Seleccion, formacién y entrenamiento de la red de Ventas
6.3.1.  Comprador, el camino del cliente y el éxito del cliente

6.8.3.  Evaluacion estratégica del equipo

6.8.4. Valoracion de la politica de mercadotecnia

B o i 7.1.  Gestion del capital humano
6.3.2.  Estructuracion de la experiencia del cliente o o . .
7.1.1.  Capital intelectual. El activo intangible del conocimiento

6.3.3.  Gestion de la cadena de servicio y andlisis de la calidad L
7.1.2.  Adquisicion de talento

6.3.4.  Elfactor humano - L
7.1.3.  Laprevencion de la pérdida de recursos humanos

6.4.  Estrategia de Ventas B )
7.2.  Seleccion del equipo de Ventas

6.4.1. Métodos de Ventas

6.4.2.  Estrategias de captacion

6.4.3.  Estrategias de retencion y desarrollo
6.4.4. Estructuracion de una guia

7.2.1.  Acciones de reclutamiento
7.2.2.  Perfiles de vendedores
7.2.3. Entrevista
7.2.4.  Plan de acogida

7.3.  Formacion de vendedores de alto nivel
7.3.1.  Plan de formacion

6.5. Estrategia Ir al mercado
6.5.1.  Mezcla de mercadotecnia y estrategia ir al mercado
6.5.2.  Factores de la estrategia ir al mercado

. . 7.3.2.  Caracteristicas y actividades del vendedor
6.5.3. Canales directos e indirectos

7.3.3.  Formaciony gestion de equipos de alto rendimiento

6.5.4. Segmentacion del mercado en la estrategia ir al mercado B By
o A 7.4.  Gestion de formacion
6.6.  Control de la actividad comercial ) o
o ) ) 7.4.1.  Las teorias del aprendizaje
6.6.1.  Principales ratios y métodos de control B .
i o 7.4.2.  Deteccion y retencion del talento
6.6.2. Herramientas de supervision

) 7.4.3.  Gamificacion y gestion del talento
6.6.3.  Metodologfa del cuadro de mando

7.4.4.  Laformacion y la obsolescencia profesional



7.5, Entrenamiento personal e inteligencia emocional
7.5.1. Inteligencia emocional aplicada a las técnicas de venta
7.5.2.  Asertividad, empatia y escucha activa
7.5.3.  Autoestimay lenguaje emocional
7.5.4. Inteligencias multiples
7.6.  Motivacion
7.6.1.  Lanaturaleza de la motivacion
7.6.2. Teoria de las expectativas
7.6.3.  Teorias de las necesidades
7.6.4.  Motivacion y compensacion economica
7.7.  Remuneracion de redes en venta
7.7.1.  Sistemas de remuneracion
7.7.2.  Sistemas de incentivos y compensacion
7.7.3.  Distribucion de los conceptos del salario
7.8.  Compensacion y beneficios no econémicos
7.8.1.  Los programas de calidad de vida en el trabajo
7.8.2.  Ampliacion y enriquecimiento del puesto
7.8.3.  Flexibilidad de horarios y trabajo compartido

Asignatura 8. Proceso de la actividad comercial

8.1.  Desarrollo del proceso de venta
8.1.1. Metodologia en el proceso de venta
8.1.2.  Captacion de la atencion y argumentacion
8.1.3.  Objeciones y demostracion
8.2.  Preparacion de la visita comercial
8.2.1.  Estudio de la ficha de cliente
8.2.2.  Planteamiento de objetivos de venta al cliente
8.2.3.  Preparacion de la entrevista
8.3.  Realizacion de la visita comercial
8.3.1.  Presentacion al cliente
8.3.2.  Determinacion de necesidades
8.3.3.  Argumentacion

8.4.

8.5.

8.6.
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Psicologia y técnicas de venta

8.4.1.  Nociones de psicologia aplicada a la venta

8.4.2.  Técnicas para mejorar la comunicacion verbal y no verbal
8.4.3. Factores de influencia en la conducta del consumidor
Negociacion y cierre de la venta

8.5.1.  Fases de la negociacion

8.5.2. Tacticas de negociacion

8.5.3.  Cierre y compromiso del cliente

8.5.4.  Andlisis de la visita comercial

El proceso de fidelizacion

8.6.1.  Conocimiento exhaustivo del cliente

8.6.2. Elproceso comercial a llevar a cabo con el cliente
8.6.3.  Elvalor que tiene el cliente para la empresa

Asignatura 9. Administracion de la relacion con el cliente

9.1.

9.2.

9.3.

9.4.

Conociendo al mercado y al consumidor

9.1.1.  Innovacion abierta

9.1.2. Inteligencia competitiva

9.1.3.  Economia colaborativa

Gestion de las relaciones con clientes y mercadotecnia relacional
9.2.1.  Filosofia empresarial u orientacion estratégica

9.2.2.  Identificacion y diferenciacion del cliente

9.2.3. Laempresay sus partes interesadas

9.2.4.  Creando lealtad en el cliente

Base de datos en mercadotecnia y administracion de la relacion con el cliente
9.3.1.  Aplicaciones de la mercadotecnia de base de datos

9.3.2. Leyesyregulacion

9.3.3.  Fuentes de informacion, almacenamiento y procesamiento
Psicologia y comportamiento del consumidor

9.4.1.  Elestudio del comportamiento del consumidor

9.4.2.  Factores internos y externos del consumidor

9.4.3.  Proceso de decision del consumidor

9.4.4.  Consumerismo, sociedad, mercadotecnia y ética



tecn 22|Plan de estudios

9.5.  Areas de administracion de la gestion de las relaciones con clientes
9.51.  Servicios prestados al cliente
9.5.2. Gestion de la fuerza de Ventas
9.5.3.  Servicio al cliente
9.6. Mercadotecnia centrada en el cliente
9.6.1. Segmentacion
0.6.2.  Andlisis de la rentabilidad
9.6.3. Estrategias para fidelizar al cliente
9.7.  Técnicas de administracion de la gestion de las relaciones con clientes
9.7.1.  Mercadotecnia directa
9.7.2.  Integracion multicanal
9.7.3.  Mercadotecnia viral
9.8. Ventajasy peligros de implementar gestion de las relaciones con clientes
9.8.1.  Gestion de las relaciones con clientes, Ventas y costes
9.8.2. Satisfaccion y lealtad del cliente
9.8.3. Implementacion tecnologica
9.8.4. Errores estratégicos y de gestion

Asignatura 10. Integracion de los canales digitales de la estrategia comercial

10.1.  Administracion del comercio digital
10.1.1. Nuevos modelos de comercio electrénico
10.1.2. Planificaciony desarrollo de un plan estratégico de comercio electronico
10.1.3. Estructura tecnoldgica en el comercio electronico
10.2. Implementando técnicas de comercio electronico
10.2.1. Medios sociales e integracion en el plan de comercio electrénico
10.2.2. Estrategia multicanal
10.2.3. Personalizacion de tableros de mando
10.3. Fijacion de precios digitales
10.3.1. Mediosy pasarelas de pago en linea
10.3.2. Promociones electronicas
10.3.3. Temporizacion digital de precios
10.3.4. Subastas electronicas




10.4.

10.5.

10.6.

10.7.

10.8.

Asignatura 11. Mercadotecnia internacional

11.1.

11.2.

Del comercio electrénico al comercio movil y comercio en redes sociales
10.4.1. Modelos de negocio de los mercados electrénicos

10.4.2. Comercio social y experiencia de marca

10.4.3. Compra a través de dispositivos moviles

Inteligencia del cliente de la gestion de relaciones electronicas con clientes a la gestion de
relaciones con clientes en redes sociales

10.5.1. Integracion del consumidor en la cadena de valor

10.5.2. Técnicas de investigacion y fidelizacion en linea

10.5.3. Planificacion de una estrategia de gestion de la relacion con el cliente
Gestion de comunidades virtuales

10.6.1.
10.6.2.
10.6.3.
10.6.4.
10.6.5. Monitorizacion, analitica y resultado en redes sociales
Planeacion de redes sociales

10.7.1.
10.7.2. Definicién de la estrategia a seguir en cada medio
10.7.3. Protocolo de contingencia en caso de crisis

Cambios en los paradigmas de comunicacion
Inteligencia de negocios y consumidor 2.0
Gestion de redes y comunidades

Gestion de contenido en redes sociales

Disefio de un plan de social media

Anadlisis en la red e inteligencia en redes sociales

10.8.1. Establecimiento de objetivos e indicador clave de desempefio
10.8.2. Retorno de la Inversion en la mercadotecnia digital

10.8.3. Visualizacion e interpretacion del cuadro de mando

La investigacion de mercados internacionales

11.1.1. Mercadotecnia de mercados emergentes

11.1.2. Andlisis de las 4P: producto, precio, punto de venta y promocion
11.1.3. ¢Qué, como y donde exportar?

11.1.4. Estrategias de mezcla de mercadotecnia internacional
Segmentacion internacional

11.2.1. Criterios para la de segmentacion de mercados a nivel internacional
11.2.2. Nichos de mercado

11.2.3. Estrategias de segmentacion internacional

11.3.

11.4.

11.7.
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Posicionamiento internacional
11.3.1.
11.3.2. Estrategias de posicionamiento en los mercados internacionales
11.3.3. Marcas globales, regionales y locales

Gestion de Marca en mercados internacionales

Estrategias de producto en mercados internacionales
11.4.1. Modificacion, adaptacion y diversificacion de productos
11.4.2. Productos estandarizados globales
11.4.3. El portafolio de producto

Precios y exportacion

11.5.1. Calculo de los precios de exportacion
11.5.2. Términos comerciales internacionales
11.5.3. Estrategia internacional de precio
Calidad en mercadotecnia internacional

11.6.1. Calidad y el comercio internacional
11.6.2. Las normas y certificaciones

11.6.3. El'marcado de conformidad europea (CE)
Promocion a nivel internacional

11.7.1. Lamezcla de promocion internacional
11.7.2. Publicidad

11.7.3. Ferias internacionales

11.7.4. Marca pais

Distribucion a través de canales internacionales
11.8.1. Canales y mercadotecnia comercial
11.8.2. Consorcios de exportacion

11.8.3. Tipos de exportacion y comercio exterior
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Convalidacion de asignaturas

Si el candidato a estudiante ha cursado otra Maestria Oficial Universitaria de la misma
rama de conocimiento o un programa equivalente al presente, incluso si solo lo

curso parcialmente y no lo finalizé, TECH le facilitard la realizaciéon de un Estudio de
Convalidaciones que le permitira no tener que examinarse de aquellas asignaturas
que hubiera superado con éxito anteriormente.
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Si tienes estudios susceptibles de
convalidacion, TECH te ayudara en el
tramite para que sea rapido y sencillo”
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Cuando el candidato a estudiante desee conocer si se le valorara positivamente @ z,Qué es la convalidacion de estudios?
el estudio de convalidaciones de su caso, debera solicitar una Opinién Técnica de

Convalidacion de Asignaturas que le permita decidir si le es de interés matricularse
en el programa de Maestria Oficial Universitaria.

La convalidacion de estudios es el tramite por el cual la Comision Académica

de TECH equipara estudios realizados de forma previa, a las asignaturas del
La Comision Académica de TECH valorara cada solicitud y emitird una resolucion programa de Maestria Oficial Universitaria tras la realizacion de un andlisis

inmediata para facilitar la decision de la matriculacion. Tras la matricula, el estudio académico de comparacion. Seran susceptibles de convalidacién aquellos
de convalidaciones facilitara que el estudiante consolide sus asignaturas ya contenidos cursados en un plan o programa de estudio de Maestria Oficial
cursadas en otros programas de Maestria Oficial Universitaria en su expediente Universitaria o nivel superior, y que sean equiparables con asignaturas de los

académico sin tener que evaluarse de nuevo de ninguna de ellas, obteniendo en planes y programas de estudio de esta Maestria Oficial Universitaria de TECH. Las
menor tiempo, su nuevo titulo de Maestria Oficial Universitaria. asignaturas indicadas en el documento de Opinion Técnica de Convalidacion de
Asignaturas quedaran consolidadas en el expediente del estudiante con la leyenda

TECH le facilita a continuacion toda la informacion relativa a este procedimiento: N Y )
EQ" en el lugar de la calificacion, por lo que no tendrd que cursarlas de nuevo.

= ¢Qué es la Opinion Técnica de Convalidacion
de Asignaturas?

La Opinion Técnica de Convalidacién de Asignaturas es el documento
emitido por la Comisién Académica tras el analisis de equiparacion de
Ma tricd/a te en /a I\/Iaestr/'a OﬁC/a/ los estudios presgntados; eh este, §e Qictamina ,el reconocimiehto de

los estudios anteriores realizados, indicando qué plan de estudios le
Universitaria )4 obtén el estudio de corresponde, asi como las asignaturas y calificaciones obtenidas, como
conva/idaciones de forma gratu/ta " resu\ta_do d.eil anélisi§ del expedienlte.del alumno. La Opinién Técnica de

Convalidacion de Asignaturas sera vinculante en el momento en que el
candidato se matricule en el programa, causando efecto en su expediente
académico las convalidaciones que en ella se resuelvan. El dictamen de la
Opinién Técnica de Convalidacion de Asignaturas sera inapelable.




¢Como se solicita la Opinién Técnica
de Convalidacion de Asignaturas?

El candidato debera enviar una solicitud a la direccion de correo electronico
convalidaciones@techtitute.com adjuntando toda la documentacion
necesaria para la realizacion del estudio de convalidaciones y emision de la
opinién técnica. Asimismo, tendra que abonar el importe correspondiente
a la solicitud indicado en el apartado de Preguntas Frecuentes del portal
web de TECH. En caso de que el alumno se matricule en la Maestria Oficial
Universitaria, este pago se le descontara del importe de la matricula y por
tanto el estudio de opinién técnica para la convalidacion de estudios sera
gratuito para el alumno.

¢ Qué documentacion necesitara incluir
en la solicitud?

La documentacion que tendra que recopilar y presentar sera la siguiente:
+ Documento de identificacion oficial

+ Certificado de estudios, o documento equivalente que ampare
los estudios realizados. Este debera incluir, entre otros puntos,
los periodos en que se cursaron los estudios, las asignaturas, las
calificaciones de las mismas y, en su caso, los créditos. En caso de
que los documentos que posea el interesado y que, por la naturaleza
del pais, los estudios realizados carezcan de listado de asignaturas,
calificaciones y créditos, deberan acompafiarse de cualquier
documento oficial sobre los conocimientos adquiridos, emitido por
la institucion donde se realizaron, que permita la comparabilidad de
estudios correspondiente
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¢En qué plazo se resolvera la solicitud?

La Opinion Técnica se llevara a cabo en un plazo maximo de 48h desde

que el interesado abone el importe del estudio y envie la solicitud con

toda la documentacion requerida. En este tiempo la Comision Académica
analizard y resolvera la solicitud de estudio emitiendo una Opinidn Técnica
de Convalidacion de Asignaturas que sera informada al interesado mediante
correo electronico. Este proceso sera rapido para que el estudiante pueda
conocer las posibilidades de convalidacion que permita el marco normativo
para poder tomar una decision sobre la matriculacion en el programa.

¢Sera necesario realizar alguna otra accion para
que la Opinién Técnica se haga efectiva?

Una vez realizada la matricula, debera cargar en el campus virtual el informe

de opinion técnica y el departamento de Servicios Escolares consolidaran las
convalidaciones en su expediente académico. En cuanto las asignaturas le
queden convalidadas en el expediente, el estudiante quedara eximido de realizar
la evaluacion de estas, pudiendo consultar los contenidos con libertad sin
necesidad de hacer los examenes.
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Procedimiento paso a paso
.E\/.E

Preparar documentacion

El candidato debera recopilar toda la

documentacién requerida y pagar el
importe correspondiente en concepto
de estudio de convalidaciones.

Duracion:
48 horas

P~
B\ "2/

Enviar solicitud
Una vez realizado el pago, remitira
junto a la solicitud de Estudio de
Convalidaciones la documentacion
requerida en el apartado anterior
a la direccion de correo
convalidaciones@techtitute.com.

Duracion:
20 min

—

Resolucion opinién técnica
La Comision Académica, realizard la
validacion y autenticaciéon documental
(podra solicitar més documentacion
al alumno en caso de ser necesario.)
y procedera a realizar el andlisis de
los estudios aportados para emitir
la Opinién Técnica de Convalidacion
de Asignaturas, que contendra la
equiparacion entre las materias
cursadas con las equivalentes del
programa seleccionado, de acuerdo
al nivel y a los contenidos de las
asignaturas que mas se aproximen
alo cursado por el alumno.

Duracion:
48 horas

/.
&/

>

7
&/

Respuesta solicitud

En un periodo no mayor a 48 horas,

a partir de la recepcion de los
documentos, la Comision Académica
informard al candidato del resultado
de la Opinién Técnica de Convalidacion
de Asignaturas mediante correo
electrénico respondiendo a la solicitud
realizada.

Duracion:
20 min
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Matriculacion
Cuando el interesado reciba la

Opinién Técnica de Convalidacién
de Asignaturas, la revisara para
evaluar su conveniencia y podra
proceder a la matriculacién del
programa si es su interés.

Duracion:
20 min

/B
&

Carga de la opinion técnica
en campus

Una vez matriculado, debera cargar
en el campus virtual el documento de
la Opinién Técnica de Convalidacion
de Asignaturas firmado. El importe
abonado del estudio de convalidaciones
se le deduciré de la matricula y por tanto
sera gratuito para el alumno.

Duracion:
20 min
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Consolidacion del expediente

En cuanto el documento de Opinion
Técnica de Convalidacion de
Asignaturas quede firmado y subido
al campus virtual, el departamento
de Servicios Escolares registrard en
el sistema de TECH las asignaturas
indicadas de acuerdo con la

Opinién Técnica de Convalidacién

de Asignaturas, y colocara en el
expediente del alumno la leyenda de
“EQ”, en cada asignatura reconocida,
por lo que el alumno ya no tendré que
cursarlas de nuevo. Ademas, retirara
las limitaciones temporales de todas
las asignaturas del programa, por

lo que podra cursarlo en modalidad
intensiva. El alumno tendra siempre
acceso a los contenidos en el campus
en todo momento.

Convalida tus estudios
realizados y no tendras

que evaluarte de las
asignaturas superadas.
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Objetivos docentes

La Maestria Oficial Universitaria en Direccion Comercial y Ventas tiene el objetivo
principal de proporcionar a los profesionales del area comercial una especializacion
que les permita optimizar las estrategias de ventas y mejorar los resultados
comerciales de las organizaciones. Esto se logrard mediante un contenido académico
altamente especializado y orientado a la practica, que desarrollara competencias clave
en liderazgo de equipos, negociacion, analisis de mercado y Ventas digitales. Todo
esto contenido en un programa que garantiza una formacion integral, preparando

a los egresados para desempefarse con éxito en el entorno comercial actual.
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Desarrollaras competencias avanzadas
en la gestion de presupuestos de Ventas,
fijacion de precios y control de margenes,
optimizando el rendimiento financiero de
todas las actividades comerciales”
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Objetivos generales

+ Comprender la importancia de una Direccion Comercial eficaz
+ Ejercer el liderazgo para optimizar los procesos de venta
+ Preparar al equipo comercial para llevar a cabo ventas de forma eficiente

+ Adaptarse al nuevo contexto mundial, donde el ambito digital tiene una gran importancia

Estaras preparado para interpretar
datos de ventas y analisis de KPIs,
lo que te permitira decisiones
informadas para optimizar las
estrategias comerciales”

flhtis
&~

\
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Objetivos especificos

Asignatura 1. Administracion y liderazgo
+ Conocer estrategias de liderazgo, asi como la importancia de la planificacién y gestion
del talento y del cambio

+ Potenciar el desarrollo directivo a nivel personal y en equipo y asi crecer en el area
de competencia dentro de una empresa u organizacion

Asignatura 2. Logistica y gestion econémica
+ Gestionar compras y almacenes

+ |dentificar los procesos de logistica inherentes a estos, con el fin de realizar
analisis integrales

Asignatura 3. Direccion comercial
+ Analizard la importancia del area comercial en la organizacion, asi como del contexto
interno y externo

+ Tomar decisiones oportunas y dirigir el drea de manera efectiva

Asignatura 4. Investigacion de mercados
+ Analizar la importancia de la investigacion de mercados para una empresa/compania

+ Manejar técnicas cuantitativas y cualitativas para este fin, siendo capaz de determinar
tipos y segmentaciones de mercado
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Asignatura 5. Planificacion de la campaiia de ventas
+ Conocer el procedimiento para segmentar y analizar la cartera de clientes

+ Seleccionar los clientes objetivo

+ Gestionar cuentas clave

+ Prever ventas y fijar objetivos realistas
+ Gestionar la campana de ventas

+ Elaborar planes de contingencia en caso necesario

Asignatura 6. Organizacion comercial y del equipo de ventas
+ Elaborar estrategias de venta y de mercadotecnia

+ Controlar y organizar la actividad comercial y realizar auditorias respecto a estas areas

Asignatura 7. Seleccién, formacion y entrenamiento de la red de ventas
+ Capacitar al personal y mantenerlo motivado para realizar su labor

+ Brindar al personal elementos de negociacion, desarrollo y cierre de ventas buscando
la optimizacion de las visitas comerciales

Asignatura 8. Proceso de la actividad comercial
+ Analizar el proceso de venta, desde la preparacion de la visita comercial, hasta
su realizacion

+ Aplicar estrategias de negociacion, técnicas para cierre de ventas y fidelizacion de clientes
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Asignatura 9. Administracion de la relacion con el cliente
+ Analizar algunos aspectos centrales para las ventas tales como el comportamiento
del consumidor

+ Determinar o adecuar las estrategias de mercadotecnia susceptibles a implementarse

Asignatura 10. Integracion de los canales digitales de la estrategia comercial
+ Conocer y seleccionar las estrategias de administracion del comercio digital, fijando
precios e implementando técnicas de comercio electronico

+ Utilizar herramientas para busqueda de clientes, armar y dirigir planes de social media
y comunidades virtuales

Asignatura 11. Mercadotecnia internacional
+ Analizar las estrategias de mercado desde una perspectiva global

+ Conociendo los mercados emergentes, la forma en que se segmenta el mercado

internacional, y las estrategias de competitividad (calidad y precio) asociadas con
este tipo de mercado
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Salidas profesionales

A través de esta Maestria Oficial Universitaria en Direccién Comercial y Ventas, los
egresados ampliaran sus competencias profesionales, alcanzando los conocimientos
mas avanzados para implementar practicas innovadoras y efectivas en la gestion
comercial y de ventas. De esta forma, al completar este itinerario académico, el egresado
serd capaz de disefiar y ejecutar estrategias comerciales altamente efectivas, liderar
equipos de ventas con éxito, y tomar decisiones basadas en andlisis de datos, todo ello

en un entorno dinamico y competitivo.

74 pﬁraa//ng Y
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@ @ Dominaras las técnicas de negociacion mas

sofisticadas, lo que te permitira gestionar el
ciclo de Ventas de forma eficiente”
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Perfil del egresado

En cuanto al perfil profesional que adquiriran los egresados de esta titulacion universitaria,
estaran equipados con competencias integrales en el ambito comercial, lo que les
permitira desempefarse de manera efectiva en diversos sectores empresariales. Este
programa ha sido disefiado para capacitar a profesionales en la gestién comercial, ventas
y liderazgo de equipos, tanto en empresas grandes como en pequefas, en sectores
nacionales e internacionales. Ademas de ofrecer las habilidades necesarias para acceder
a puestos de responsabilidad en estas areas, el plan de estudios pone un fuerte énfasis
en el uso de tecnologias emergentes y técnicas avanzadas de negociacion.

Seras capaz de dirigir equipos de Ventas de manera
efectiva, fomentando un ambiente de trabajo
colaborativo para alcanzar los objetivos comerciales.

+ Capacidad de Comunicacion Eficaz: Los egresados desarrollan habilidades para
comunicar de manera clara y persuasiva, adaptando su lenguaje y estilo comunicativo
a diferentes audiencias, desde clientes hasta equipos de Ventas, asegurando que los
mensajes sean entendidos y generen un impacto positivo en los resultados comerciales

+ Gestion de equipos y del tiempo: Una competencia esencial es la habilidad para gestionar
equipos comerciales de manera eficaz, organizando tareas, estableciendo prioridades
y asegurando que los objetivos de ventas se cumplan dentro de los plazos establecidos,
ala vez que se fomenta un ambiente de trabajo motivador y productivo

+ Pensamiento Estratégico y Resolucion de Problemas: Los profesionales con capaces
de aplicar el pensamiento estratégico para analizar las dinamicas del mercado, identificar
problemas en los procesos de ventas y generar soluciones creativas que optimicen el
rendimiento comercial y la experiencia del cliente

+ Competencia Digital y Tecnologia en Ventas: En el contexto actual, es fundamental que
los profesionales manejen herramientas digitales avanzadas, desde plataformas de CRM
hasta el uso de analisis de datos y automatizacion, para mejorar la eficiencia y efectividad
de las estrategias comerciales y de Ventas
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Después de realizar esta Maestria Oficial Universitaria, podras desempefar tus
conocimientos y habilidades en los siguientes cargos:

1.Director Comercial: Este profesional se encarga de disefiar, implementar y supervisar las 5.Estratega de Ventas Internacionales: Este profesional es responsable de disefiar e
estrategias comerciales de una empresa, optimizando los recursos y esfuerzos de ventas implementar estrategias de ventas en mercados internacionales, adaptando las tacticas
para alcanzar los objetivos de crecimiento y rentabilidad. comerciales a las particularidades de cada region.

Responsabilidades: Definir las metas comerciales, coordinar los equipos de ventas, Responsabilidades: Investigar mercados internacionales, identificar oportunidades de
establecer relaciones con clientes clave, gestionar el presupuesto y las estrategias de expansion, negociar con distribuidores y clientes extranjeros, y gestionar las complejidades
marketing, y asegurar la alineacion de las actividades comerciales con la vision estratégica logisticas y culturales de las ventas internacionales.

de la empresa.

2.Gerente de Ventas: Lidera equipos de ventas, garantizando que los objetivos individuales
y colectivos sean alcanzados mediante la implementacion de tacticas y la gestion efectiva

del talento comercial.

Responsabilidades: Supervisar el rendimiento de los vendedores, disefiar planes i o

de incentivos, realizar entrenamientos y capacitaciones, analizar resultados y ajustar ‘ ‘ Llevaras a cabo analisis de datos de

estrategias para mejorar el rendimiento de las ventas. \Ventas para ajustar las estrategjas
3.Consultor Comercial: Especialista en asesorar a empresas en el desarrollo e comercia/es, mejorar la rentabilidad y

implementacion de estrategias comerciales personalizadas, con el fin de optimizar o ) o,

sus operaciones de ventas y maximizar el retorno sobre la inversion. maximizar el retorno sobre la inversion

Responsabilidades: Analizar los procesos comerciales de los clientes, proponer mejoras
en la estrategia de ventas, gestionar la relacion con proveedores y clientes y ofrecer

soluciones especificas para cada tipo de mercado.

4.Especialista en Marketing y Ventas Digitales: Este profesional se dedica a la creaciony Salidas académicas y de investigacion

ejecucion de estrategias de ventas digitales, maximizando el uso de plataformas en linea Ademas de todos los puestos laborales para los que seras apto mediante el estudio de
para generar oportunidades comerciales. esta Maestria Oficial Universitaria de TECH, también podras continuar con una sdlida
Responsabilidades: Gestionar campafias de marketing digital, optimizar la presencia trayectoria académica e investigativa. Tras completar este programa universitario,
online de la empresa, utilizar herramientas de analisis para evaluar el impacto de las estaras listo para continuar con tus estudios desarrollando un Doctorado asociado a

estrategias y dirigir iniciativas de ventas a traves de canales digitales. este dmbito del conocimiento y asi, progresivamente, alcanzar otros méritos cientificos.
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Idiomas gratuitos

Convencidos de que la formacion en idiomas es fundamental en cualquier profesional para
lograr una comunicacion potente y eficaz, TECH ofrece un itinerario complementario al
plan de estudios curricular, en el que el alumno, ademas de adquirir las competencias de

la Maestria Oficial Universitaria, podra aprender idiomas de un modo sencillo y practico.

Aeredita Zu
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TECH te incluye el estudio de idiomas en
la Maestria Oficial Universitaria de forma
ilimitada y gratuita”
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En el mundo competitivo actual, hablar otros idiomas forma parte clave de nuestra
cultura moderna. Hoy en dia, resulta imprescindible disponer de la capacidad de hablar
y comprender otros idiomas, ademas de lograr un titulo oficial que acredite y reconozca
las competencias linguisticas adquiridas. De hecho, ya son muchos los colegios, las
universidades y las empresas que solo aceptan a candidatos que certifican su nivel
mediante un titulo oficial en base al Marco Comun Europeo de Referencia para las
Lenguas (MCER).

El Marco Comun Europeo de Referencia para las Lenguas es el maximo sistema oficial
de reconocimiento y acreditacion del nivel del alumno. Aunque existen otros sistemas
de validacion, estos proceden de instituciones privadas y, por tanto, no tienen validez
oficial. EI MCER establece un criterio Unico para determinar los distintos niveles de
dificultad de los cursos y otorga los titulos reconocidos sobre el nivel de idioma que
Se posee.

En TECH se ofrecen los Unicos cursos intensivos de preparacion para la obtencion de
certificaciones oficiales de nivel de idiomas, basados 100% en el MCER. Los 48 Cursos
de Preparacion de Nivel Idiomatico que tiene la Escuela de Idiomas de TECH estan
desarrollados en base a las ultimas tendencias metodolégicas de aprendizaje en linea,
el enfoque orientado a la accion y el enfoque de adquisicién de competencia lingtiistica,
con la finalidad de preparar los examenes oficiales de certificacion de nivel.

El estudiante aprenderd, mediante actividades en contextos reales, la resolucion de

situaciones cotidianas de comunicacion en entornos simulados de aprendizaje y se
enfrentard a simulacros de examen para la preparacion de la prueba de certificacion
de nivel.

Solo el coste de los Cursos de Preparacion
de idiomas y los examenes de certificacion,
que puedes llegar a hacer gratis, valen mas
de 3 veces el precio de la Maestria Oficial
Universitaria”
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SEA)())De®

TECH incorpora, como contenido extracurricular al plan de estudios oficial, la
posibilidad de que el alumno estudie idiomas, seleccionando aquellos que mas le
interesen de entre la gran oferta disponible:

Podra elegir los Cursos de Preparacion de Nivel de los idiomas y
nivel que desee, de entre los disponibles en la Escuela de Idiomas de
TECH, mientras estudie la Maestria Oficial Universitaria, para poder
prepararse el examen de certificacion de nivel

En cada programa de idiomas tendra acceso a todos los niveles
MCER, desde el nivel A1 hasta el nivel C2

+ Cada afio podra presentarse a un examen telepresencial de
certificacion de nivel, con un profesor nativo experto. Al terminar el
examen, TECH le expedira un certificado de nivel de idioma

Estudiar idiomas NO aumentara el coste del programa. El estudio
ilimitado y la certificacion anual de cualquier idioma estan incluidas
en la Maestria Oficial Universitaria

48 Cursos de Preparacion de Nivel
para la certificacion oficial de 8
idiomas en los niveles MCER AT,

AZ’ 87’ BZ’ CT y CZ” PRINCIPIANTE INTERMEDIO AVANZADO
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Metodologia de estudio

TECH es la primera universidad en el mundo que combina la metodologia de los
case studies con el Relearning, un sistema de aprendizaje 100% online basado en la
reiteracion dirigida.

Esta disruptiva estrategia pedagdgica ha sido concebida para ofrecer a los

profesionales la oportunidad de actualizar conocimientos y desarrollar competencias ) !
de un modo intensivo y riguroso. Un modelo de aprendizaje que coloca al estudiante en -
el centro del proceso académico y le otorga todo el protagonismo, adaptandose a sus
necesidades y dejando de lado las metodologias mas convencionales.

Excelencia.
ﬁ eX/‘A/‘/ /d, aa/ .

\/dngaara/ Q.
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@ @ TECH te prepara para afrontar nuevos retos en
entornos inciertos y lograr el éxito en tu carrera”
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El alumno: la prioridad de todos los programas de TECH

En la metodologia de estudios de TECH el alumno es el protagonista absoluto.

Las herramientas pedagdgicas de cada programa han sido seleccionadas teniendo
en cuenta las demandas de tiempo, disponibilidad y rigor académico que, a dia de
hoy, no solo exigen los estudiantes sino los puestos mas competitivos del mercado.

Con el modelo educativo asincronico de TECH, es el alumno quien elige el tiempo que
destina al estudio, como decide establecer sus rutinas y todo ello desde la comodidad
del dispositivo electronico de su preferencia. El alumno no tendra que asistir a clases
en vivo, a las que muchas veces no podra acudir. Las actividades de aprendizaje las
realizara cuando le venga bien. Siempre podra decidir cuando y desde donde estudiar.

En TECH NO tendras clases en directo
(a las que luego nunca puedes asistir)”




Metodologia de estudio | 47 tecn

Los planes de estudios mas exhaustivos a nivel internacional

TECH se caracteriza por ofrecer los itinerarios académicos mas completos del entorno
universitario. Esta exhaustividad se logra a través de la creacion de temarios que

no solo abarcan los conocimientos esenciales, sino también las innovaciones mas
recientes en cada area.

Al estar en constante actualizacion, estos programas permiten que los estudiantes
se mantengan al dia con los cambios del mercado y adquieran las habilidades mas
valoradas por los empleadores. De esta manera, quienes finalizan sus estudios en
TECH reciben una preparacion integral que les proporciona una ventaja competitiva
notable para avanzar en sus carreras.

Y ademas, podran hacerlo desde cualquier dispositivo, pc, tableta o smartphone.

El modelo de TECH es asincronico,
de modo que te permite estudiar con
tu pc, tableta o tu smartphone donde
quieras, cuando quieras y durante el
tiempo que quieras”
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Case studies o Método del caso

El método del caso ha sido el sistema de aprendizaje mas utilizado por las
mejores escuelas de negocios del mundo. Desarrollado en 1912 para que los
estudiantes de Derecho no solo aprendiesen las leyes a base de contenidos
tedricos, su funcién era también presentarles situaciones complejas reales.
Asi, podian tomar decisiones y emitir juicios de valor fundamentados sobre
como resolverlas. En 1924 se establecié como método estandar de ensefianza
en Harvard.

Con este modelo de ensefianza es el propio alumno quien va construyendo su
competencia profesional a través de estrategias como el Learning by doing o
el Design Thinking, utilizadas por otras instituciones de renombre como Yale o
Stanford.

Este método, orientado a la accion, sera aplicado a lo largo de todo el itinerario
académico que el alumno emprenda junto a TECH. De ese modo se enfrentara
a multiples situaciones reales y debera integrar conocimientos, investigar,
argumentar y defender sus ideas y decisiones. Todo ello con la premisa de
responder al cuestionamiento de como actuaria al posicionarse frente a
eventos especificos de complejidad en su labor cotidiana.




Método Relearning

En TECH los case studies son potenciados con el mejor método de
ensefanza 100% online: el Relearning.

Este método rompe con las técnicas tradicionales de ensefianza para
poner al alumno en el centro de la ecuacion, proveyéndole del mejor
contenido en diferentes formatos. De esta forma, consigue repasar

y reiterar los conceptos clave de cada materia y aprender a aplicarlos
en un entorno real.

En esta misma linea, y de acuerdo a multiples investigaciones
cientificas, la reiteracion es la mejor manera de aprender. Por eso,
TECH ofrece entre 8 y 16 repeticiones de cada concepto clave dentro
de una misma leccion, presentada de una manera diferente, con

el objetivo de asegurar que el conocimiento sea completamente
aflanzado durante el proceso de estudio.

El Relearning te permitira aprender con menos
esfuerzo y mas rendimiento, implicandote mas
en tu especializacion, desarrollando el espiritu
critico, la defensa de argumentos y el contraste
de opiniones: una ecuacion directa al éxito.

Metodologia de estudio | 49 tecn

learning
from an
expert
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Un Campus Virtual 100% online con los mejores
recursos didacticos

Para aplicar su metodologia de forma eficaz, TECH se centra en proveer a los
egresados de materiales didacticos en diferentes formatos: textos, videos
interactivos, ilustraciones y mapas de conocimiento, entre otros. Todos ellos,
disefiados por profesores cualificados que centran el trabajo en combinar
casos reales con la resolucion de situaciones complejas mediante simulacion,
el estudio de contextos aplicados a cada carrera profesional y el aprendizaje
basado en la reiteracion, a través de audios, presentaciones, animaciones,
imagenes, etc.

Y es que las ultimas evidencias cientificas en el ambito de las Neurociencias
apuntan a la importancia de tener en cuenta el lugar y el contexto donde se
accede a los contenidos antes de iniciar un nuevo aprendizaje. Poder ajustar
esas variables de una manera personalizada favorece que las personas
puedan recordar y almacenar en el hipocampo los conocimientos para
retenerlos a largo plazo. Se trata de un modelo denominado Neurocognitive
context-dependent e-learning que es aplicado de manera consciente en esta
titulacion universitaria.

Por otro lado, también en aras de favorecer al maximo el contacto mentor-
alumno, se proporciona un amplio abanico de posibilidades de comunicacion,
tanto en tiempo real como en diferido (mensajeria interna, foros de discusion,
servicio de atencion telefonica, email de contacto con secretaria técnica, chat
y videoconferencia).

Asimismo, este completisimo Campus Virtual permitira que el alumnado

de TECH organice sus horarios de estudio de acuerdo con su disponibilidad
personal o sus obligaciones laborales. De esa manera tendra un control global
de los contenidos académicos y sus herramientas didacticas, puestas en
funcion de su acelerada actualizacion profesional.

La modalidad de estudios online de
este programa te permitira organizar
tu tiempo y tu ritmo de aprendizaje,
adaptandolo a tus horarios”

La eficacia del método se justifica con cuatro logros fundamentales:

. Los alumnos que siguen este método no solo consiguen la asimilacion de

conceptos, sino un desarrollo de su capacidad mental, mediante ejercicios
de evaluacién de situaciones reales y aplicacion de conocimientos.

. El aprendizaje se concreta de una manera solida en capacidades practicas

que permiten al alumno una mejor integracién en el mundo real.

. Se consigue una asimilacién mas sencilla y eficiente de las ideas y conceptos,

gracias al planteamiento de situaciones que han surgido de la realidad.

. La sensacion de eficiencia del esfuerzo invertido se convierte en un estimulo

muy importante para el alumnado, que se traduce en un interés mayor en los
aprendizajes y un incremento del tiempo dedicado a trabajar en el curso.
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La metodologia universitaria mejor valorada
por sus alumnos

Los resultados de este innovador modelo académico son constatables
en los niveles de satisfaccion global de los egresados de TECH.

La valoracion de los estudiantes sobre la calidad docente, calidad de

los materiales, estructura del curso y sus objetivos es excelente. No en
valde, la institucion se convirtio en la universidad mejor valorada por sus
alumnos en la plataforma de resefias Trustpilot, obteniendo un 4,9 de 5.

10 cm

Accede a los contenidos de estudio desde
cualquier dispositivo con conexion a Internet
(ordenador, tablet, smartphone) gracias a que
TECH esta al dia de la vanguardia tecnologica
y pedagogica.

Podras aprender con las ventajas del acceso

a entornos simulados de aprendizaje y el
planteamiento de aprendizaje por observacion,
esto es, Learning from an expert.
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Asi, en este programa estaran disponibles los mejores materiales educativos, preparados a conciencia:

Material de estudio

>

Todos los contenidos didacticos son creados por los especialistas que van a impartir
el curso, especificamente para él, de manera que el desarrollo didactico sea realmente
especifico y concreto.

Estos contenidos son aplicados después al formato audiovisual que creara nuestra
manera de trabajo online, con las técnicas mas novedosas que nos permiten ofrecerte
una gran calidad, en cada una de las piezas que pondremos a tu servicio.

Practicas de habilidades y competencias

Realizaras actividades de desarrollo de competencias y habilidades especificas en
cada drea tematica. Practicas y dinamicas para adquirir y desarrollar las destrezas
y habilidades que un especialista precisa desarrollar en el marco de la globalizacion
que vivimos.

Restiimenes interactivos

Presentamos los contenidos de manera atractiva y dinamica en pildoras multimedia
que incluyen audio, videos, imagenes, esquemas y mapas conceptuales con el fin
de afianzar el conocimiento.

Este sistema exclusivo educativo para la presentacion de contenidos multimedia
fue premiado por Microsoft como “Caso de éxito en Europa”.

Lecturas complementarias

Articulos recientes, documentos de consenso, guias internacionales... En nuestra
biblioteca virtual tendras acceso a todo lo que necesitas para completar tu capacitacion.

ORIANS
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Case Studies

Completaras una seleccion de los mejores case studies de la materia.
Casos presentados, analizados y tutorizados por los mejores
especialistas del panorama internacional.

Testing & Retesting

Evaluamos y reevaluamos periodicamente tu conocimiento a lo largo del
programa. Lo hacemos sobre 3 de los 4 niveles de la Piramide de Miller.

Clases magistrales e

Existe evidencia cientifica sobre la utilidad de la observacién de terceros expertos.

El denominado Learning from an expert afianza el conocimiento y el recuerdo,
y genera seguridad en nuestras futuras decisiones dificiles.

Guias rapidas de actuacion

TECH ofrece los contenidos mas relevantes del curso en forma de fichas o
guias rapidas de actuacion. Una manera sintética, practica y eficaz de ayudar al
estudiante a progresar en su aprendizaje.

LK)
K\
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Titulacion

La Maestria Oficial Universitaria en Direccion Comercial y Ventas es un programa

ofrecido por TECH Universidad que cuenta con Reconocimiento de Validez Oficial de
Estudios (RVOE), otorgado por la Secretaria de Educacién Publica (SEP) v, por tanto,
tiene validez oficial en México.
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Obtén un titulo oficial de la Maestria en
Direccion Comercial y Ventas y da un
paso adelante en tu carrera profesional

N
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El plan de estudios de esta Maestria Oficial Universitaria en Direccion Comercial y
Ventas se encuentra incorporado a la Secretaria de Educacion Publica y al Sistema
Educativo Nacional mexicano, mediante nimero de RVOE 20211794, de fecha
11/03/2020, en modalidad no escolarizada. Otorgado por la Direccion de Instituciones
Particulares de Educacion Superior (DIPES).

Al documento oficial de RVOE expedido por el SEP se puede acceder desde
el siguiente enlace:

RVOE

EDUCACION SUPERIOR

Ver documento RVOE

Supera con éxito este programa y recibe
tu titulacion oficial para ejercer con total
garantia en un campo profesional exigente
como Direccion Comercial y Ventas”

Este titulo permitira al alumno desempenar las funciones profesionales al mas
alto nivel y su reconocimiento académico asegura que la formacion cumple con
los estandares de calidad y exigencia académica establecidos en México y a
nivel internacional, garantizando la validez, pertinencia y competitividad de los
conocimientos adquiridos para ponerlos en practica en el entorno laboral.

Ademas, de obtener el titulo de Maestria Oficial Universitaria con el que podra optar
a puestos bien remunerados y de responsabilidad como profesional, este programa
permitird al alumno el acceso a los estudios de nivel de Doctorado con el que
progresar en la carrera académica. .

Titulo: Maestria en Direccién Comercial y Ventas
No. de RVOE: 20211794

Fecha de vigencia RVOE: 11/03/2020

Modalidad: 100% online

Duracion: 20 meses

*Apostilla de La Haya. En caso de que el alumno solicite que su titulo en papel recabe la Apostilla de La Haya, TECH Universidad realizara las gestiones oportunas para su obtencion, con un coste adicional.


https://www.techtitute.com/techtitute/cursos/011237669/recursos/documentos/acuerdo-20211794-direccion-comercial-ventas.pdf
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Clave Unica de Registro de Poblacion

= )
Estados Unidos Mexicanos : ~ [

i Secretaria de Educacién Pablica Folio Digital
Direccién General de Acreditacion, Incorporacion y Revalidacién  https://wwwsiged.sep.gob.mx/titulos/utenticacion/
Constancia de Autenticacién del Titulo Electrénico

Datos del profesionista

Nombre(s) Primer Apellido Segundo Apellido

MAESTRIA EN

Nombre del perfil o carrera Clave del perfil o carrera

Datos de la institucion

TECH MEXICO UNIVERSIDAD TECNOLOGICA
Nombre

Nimero del Acuerdo de Reconocimiento de Validez Oficial de Estudios (RVOE)

Lugar y fecha de expedicion

CIUDAD DE MEXICO
Entidad

Responsables de la institucion

RECTOR. GERARDO DANIEL OROZCO MARTINEZ

Firma electronica de la autoridad educativa
Nombre:
Cargo:  DIRECTORA DE REGISTROS ESCOLARES, OPERACION Y EVALUACION
No. Certificado: ~ 00001000000510871752

XXX XXX

La presente constancia de autenticacion se explde como un reglstrn ﬁel del tramite de autentlcaclon aque se reﬁere
el Articulo 14 de la Ley General de Superior. La impi de

Fecha de Autenticacién:  del formato electrénico con extension XML, que pertenece al Htuto profesional, diploma o grado académico
electrénico que generan las Instituciones, en papel bond, a color o blanco y negro, es valida y debe ser aceptada para
realizar todo tramite inherente al mismo, en todo el territorio nacional.

La presente constancia de autenticacién ha sido firmada mediante el uso de la firma electrénica, amparada por un
certificado vigente a la fecha de su emisién y es valido de conformidad con lo dispuesto en el articulo 1; 2, fracciones
IV, V, Xlll y XIV; 3, fracciones | y II; 7; 8; 9; 13; 14; 16 y 25 de la Ley de Firma Electrénica Avanzada; 7 y 12 del
Reglamento de la Ley de Firma Electrénica Avanzada.

La integridad y autorfa del presente documento se podra comprobar a través de la pagina electrénica de la
Secretaria de Educacion Plblica por medio de la siguiente liga:
https://www.siged.sep.gob.mx/titulos/autenticacion/, con el folio digital sefialado en la parte superior de este
documento. De igual manera, se podra verificar el documento electrénico por medio del cédigo QR.
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Homologacion del titulo

Para que el titulo universitario obtenido, tras finalizar la Maestria Oficial Universitaria
en Direccion Comercial y Ventas, tenga validez oficial en cualquier pais, se debera

realizar un trdmite especifico de reconocimiento del titulo en la Administracion
correspondiente. TECH facilitara al egresado toda la documentacion necesaria
para tramitar su expediente con éxito.
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([ 20
y Tras finalizar este programa recibiras un titulo
académico oficial con validez internacional”
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Cualquier estudiante interesado en tramitar el reconocimiento oficial del titulo de
Maestria Oficial Universitaria en Direccion Comercial y Ventas en un pais diferente a
México, necesitara la documentacion académica y el titulo emitido con la Apostilla de
la Haya, que podra solicitar al departamento de Servicios Escolares a través de correo
electronico: homologacion@techtitute.com

La Apostilla de la Haya otorgara validez internacional a la documentacion y permitira su
uso ante los diferentes organismos oficiales en cualquier pais.

Una vez el egresado reciba su documentacion debera realizar el tramite correspondiente,

siguiendo las indicaciones del ente regulador de la Educacion Superior en su pais. Para
ello, TECH facilitara en el portal web una guia que le ayudara en la preparacion de la
documentacion y el tramite de reconocimiento en cada pais.

Con TECH podras hacer valido tu titulo
oficial de Maestria en cualquier pais.
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El tramite de homologacion permitira que los estudios realizados en TECH tengan
validez oficial en el pais de eleccioén, considerando el titulo del mismo modo que si el
estudiante hubiera estudiado alli. Esto le confiere un valor internacional del que podra
beneficiarse el egresado una vez haya superado el programa y realice adecuadamente
el tramite.

El equipo de TECH le acompafiara durante todo el proceso, facilitandole toda
la documentacion necesaria y asesorandole en cada paso hasta que logre una
resolucion positiva.

El procedimiento y la homologacion efectiva en cada caso dependera del marco
normativo del pais donde se requiera validar el titulo.

El equipo de TECH te acompanara
paso a paso en la realizacion del
tramite para lograr la validez oficial
internacional de tu titulo”
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Requisitos de acceso

La Maestria Oficial Universitaria en Direccion Comercial y Ventas de TECH
Universidad cuenta con el Registro de Validez Oficial de Estudios (RVOE) ente la
Secretaria de Educacién Publica (SEP). En consonancia con esa acreditacion, los
requisitos de acceso del programa académico se establecen en conformidad con lo

exigido por el contexto normativo vigente.
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Revisa los requisitos de acceso de esta Maestria
Oficial Universitaria y preparate para iniciar este

itinerario académico con el que actualizaras todas

tus competencias profesionales”



tecn 64|Requisitos de acceso

La norma establece que para inscribirse en la Maestria Oficial Universitaria en
Direccion Comercial y Ventas con Registro de Validez Oficial de Estudios (RVOE),
es imprescindible cumplir con un perfil académico de ingreso especifico.

Los candidatos interesados en cursar esta maestria oficial deben haber finalizado los
estudios de Licenciatura o nivel equivalente. Haber obtenido el titulo sera suficiente,
sin importar a qué area de conocimiento pertenezca.

Aquellos que no cumplan con este requisito o no puedan presentar la documentacion
requerida en tiempo y forma, no podran obtener el grado de Maestria.

Para ampliar la informacion de los requisitos de acceso al programa y resolver cualquier
duda que surja al candidato, podra ponerse en contacto con el equipo de TECH
Universidad en la direccion de correo electronico: requisitosdeacceso@techtitute.com.

Cumple con los requisitos de acceso
y consigue ahora tu plaza en esta
Maestria Oficial Universitaria.
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Si cumples con el perfil académico de
ingreso de este programa con RVOE,
contacta ahora con el equipo de TECH
y da un paso definitivo para impulsar
tu carrera”
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Proceso de admision

El proceso de admision de TECH es el mas sencillo de todas las universidades
online. Se podra comenzar el programa sin tramites ni esperas: el alumno empezara
a preparar la documentacion y podra entregarla mas adelante, sin apuros ni
complicaciones. Lo mas importante para TECH es que los procesos administrativos
sean sencillos y no ocasionen retrasos, ni incomodidades.
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TECH Universidad ofrece el procedimiento
de admision a los estudios de Master Oficial
Universitario mas sencillo y rapido de todas
las universidades virtuales”



tecn 68| Proceso de admision

Para TECH lo mas importante en el inicio de la relacién académica con el alumno

es que esté centrado en el proceso de ensefianza, sin demoras ni preocupaciones
relacionadas con el tramite administrativo. Por ello, se ha creado un procedimiento mas
cémodo en el que podra enfocarse desde el primer momento a su formacion, contando
con un plazo de tiempo para la entrega de la documentacion pertinente.

Los pasos para la admision son simples:
1. Facilitar los datos personales al asesor académico para realizar la inscripcion.
2. Recibir un email en el correo electronico en el que se accedera a la pagina segura
de TECH y aceptar las politicas de privacidad y las condiciones de contratacion
e introducir los datos de tarjeta bancaria.
3. Recibir un nuevo email de confirmacion y las credenciales de acceso al campus
virtual.

4.Comenzar el programa en la fecha de inicio oficial.

De esta manera, el estudiante podra incorporarse al curso académico sin esperas.
Posteriormente, se le informara del momento en el que se podran ir enviando los
documentos, a través del campus virtual, de manera muy practica, comoda y rapida.
Solo se deberan subir en el sistema para considerarse enviados, sin traslados ni
pérdidas de tiempo.

Todos los documentos facilitados deberan ser rigurosamente validos y estar en vigor
en el momento de subirlos.

Los documentos necesarios que deberan tenerse preparados con calidad suficiente
para cargarlos en el campus virtual son:

+ Copia digitalizada del documento que ampare la identidad legal del alumno (documento
de identificacién oficial, pasaporte, acta de nacimiento, carta de naturalizacion, acta de
reconocimiento o acta de adopcion)

+ Copia digitalizada de Certificado de Estudios Totales de Bachillerato legalizado

Para resolver cualquier duda que surja, el estudiante podra realizar sus consultas a

través del correo: procesodeadmision@techtitute.com

Este procedimiento de acceso te ayudara a
iniciar tu Maestria Oficial Universitaria cuanto
antes, sin tramites ni demoras.
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