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MK417
Mercadotecnia Internacional
	DATOS DEL CURSO

	Horas de Clase Asistidas
	64

	Horas de Clase Independientes
	64

	Duración Total
	128 horas

	Créditos
	#

	Horario
	Insertar horario


Panorama General

DESCRIPCIÓN DEL CURSO

Generar una apreciación de los conceptos y teorías principales para la mercadotecnia de productos y servicios en un marco global y de exportación. Desarrollar habilidades para reconocer, seleccionar y establecer estrategias e implantar programas para promover productos y servicios en mercados globales. Proporcionar a los estudiantes la oportunidad de desarrollar sus habilidades de Mercadotecnia Internacional aplicando conceptos y técnicas de mercadotecnia a problemas que se presenten en el mercado global.
RESUMEN DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El estudiante elaborara un proyecto final en el que se establezca un Plan Estratégico de Mercadotecnia Internacional para promover un producto o servicio de una empresa real en un mercado internacional.

PERFIL DE ENTRADA AL CURSO

Desglosar los requisitos cognitivos de cada uno de los pilares educativos.

Ej.: Para lograr un buen desempeño en este curso los estudiantes deben satisfacer los siguientes requisitos cognitivos:

( SABER

El estudiante debe conocer las definiciones de las funciones básicas de la Administración de Mercadotecnia.
( ENTENDER

El estudiante debe comprender la importancia del esfuerzo de comercialización en las organizaciones.

( SABER HACER

Debe ser capaz de formular y resolver problemas relacionados con la penetración de mercado internacional.

( SABER SER

El estudiante debe tener una actitud favorable ante  el trabajo en equipo, la mejora continua y el aprendizaje colaborativo.
Resumen de Unidades Temáticas.

RESUMEN DE UNIDADES TEMÁTICAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

	
	Principios pedagógicos respaldados
	Matices respaldados
	Recursos de apoyo

	
	
	
	Texto
	Otros

	UNIDAD 1
Duración estimada en horas:

8
	Introducción a la Mercadotecnia Internacional.
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	( Internaciona-lización.

( Mejora Continua.

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	LIBRO DE TEXTO:

Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 11va edición, Ed. Irwin, 2006.

(Capitulos 1 y 2)
	LIBROS DE 

CONSULTA:

Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill

Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.

Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson 

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de la unidad el estudiante escribirá ensayos, resolverá casos y construirá  mapas conceptuales con una temática basada en la Mercadotecnia Internacional y el ambiente que le rodea.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

1. Alcance y reto del marketing global.

2. El dinámico ambiente del comercio internacional
	
	
	
	

	UNIDAD 2
Duración estimada en horas:

24
	El entorno de la Mercadotecnia Internacional
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	( Internaciona-lización.

( Mejora Continua.

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	LIBRO DE TEXTO:

Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 11va edición, Ed. Irwin, 2006.

(Capitulos 4, 5, 6, 7, 9, 10)


	LIBROS DE 

CONSULTA:

Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill

Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.

Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de esta unidad el estudiante será capaz de realizar un análisis y diagnóstico del medio ambiente interno y externo que impactan la estrategia de mercadotecnia internacional.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

1. Análisis Cultural

2. Análisis Político

3.Análisis Legal

4.Análisis Económico
	
	
	
	

	UNIDAD 3
Duración estimada en horas:

32
	Desarrollo de la Estrategia de Mercadotecnia Internacional.
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	( Internaciona-lización.

( Mejora Continua.

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	LIBRO DE TEXTO:

Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 11va edición, Ed. Irwin, 2006.

(Capitulos: 11,12, 13,14,15,16,17,18)


	LIBROS DE 

CONSULTA:

Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill

Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.

Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de esta unidad el estudiante será capaz de realizar un Plan Estratégico de Mercadotecnia Internacional para promover un bien o servicio en el extranjero.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

1. Plan Estratégico de Mercadotecnia Internacional.

2. Estrategia de Producto para el mercado internacional.

3. Estrategia de Distribución Internacional.

4. Estrategia de Comunicación Internacional.

5. Estrategia de Precio para el mercado internacional
	
	
	
	


FECHAS IMPORTANTES

	FECHA (MES/DIA/AÑO)
	EVENTO

	Insertar fecha
	Insertar evento

	Insertar fecha
	Insertar evento

	Insertar fecha
	Insertar evento

	Insertar fecha
	Insertar evento

	Insertar fecha
	Insertar evento

	Insertar fecha
	Insertar evento

	Insertar fecha
	Insertar evento


Evaluación del Curso

CRITERIO GLOBAL DE EVALUACIÓN

Se deberán presentar ponderaciones que logren respaldar el logro de los resultados de aprendizaje. Las ponderaciones deberán corresponder a los productos esperados en las unidades temáticas.

	PRODUCTO DE APRENDIZAJE
	%

	FORMACIÓN (10-15%)
	10%

	Responsabilidad hacia los compromisos pactados y actitud propositiva y crítica hacia el curso.
	2.5%

	Trabajo en equipo y capacidad de liderazgo.
	2.5%

	Conducta honesta en todos los aspectos.
	2.5%

	Compromiso palpable con la mejora continua.
	2.5%

	COMPETENCIAS (85-90%)
	

	Exámenes: Son las pruebas objetivas como los exámenes parciales y finales que pueden ser realizados de manera individual o por equipo.
	25%

	Tareas: Todos aquellos trabajos escritos que se encargan entre sesiones de clase y que se pueden realizar de manera individual o en equipo. No se incluyen aquí los proyectos integradores de los contenidos y resultados de aprendizaje del curso.
	20%

	Proyectos: Son los trabajos integradores de los contenidos y resultados de aprendizaje del curso, tales como los proyectos de aplicación, investigaciones de campo o documentales y trabajos finales. No son necesariamente, ni exclusivamente, material escrito.
	30%

	Exposiciones: Se refiere a la presentación individual o en equipo de tareas, proyectos de investigación, proyectos de aplicación, ensayos, Etc. 
	15%

	TOTAL:
	100%


Recurso de Apoyo Adicional para el Estudiante (Resultado/s de Aprendizaje #)

INSERTAR NOMBRE DEL RECURSO ANEXO
Insertar detalles.
	LIBRO DE TEXTO:
	LIBROS DE CONSULTA:

	Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 

11va edición, Ed. Irwin, 2006.

(Capitulos: 11,12, 13,14,15,16,17,18)
	Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

	
	Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill



	
	Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.



	
	Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson


Información del docente

BIENVENIDA

Insertar una bienvenida personal al curso.
	DATOS DEL DOCENTE

	Nombre
	Insertar nombre y grados

	Teléfono 
	Insertar detalles

	E-mail
	Insertar detalles

	Horario de Asesoría
	Insertar detalles


BIOGRAFÍA DEL DOCENTE

	Insertar foto



	Insertar un resumen biográfico y  un resumen de su información académica: Cargo más allá de ser docente, publicaciones, otras clases que imparte



EXPECTATIVAS DEL DOCENTE

Insertar lista de expectativas
	UNIDAD 1
	UNIDAD TEMÁTICA: Introducción a la Mercadotecnia Internacional.
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	Enlistar los resultados de aprendizaje

Al término de la unidad el estudiante escribirá ensayos, resolverá casos y construirá  mapas conceptuales con una temática basada en la Mercadotecnia Internacional y el ambiente que le rodea.
	Texto Obligatorio:
	Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 11va edición, Ed. Irwin, 2006.
	1 y 2 

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill

Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.

Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson
	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	 FORMDROPDOWN 

	Blackboard Academic Suite

http://blackboard.cetys.mx/
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS 

	 FORMDROPDOWN 

	Alcance y reto del marketing global.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	El dinámico ambiente del comercio internacional.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?


	UNIDAD 1
	Introducción a la Mercadotecnia Internacional.
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN:
De Semana # a # 
	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


	( ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE EN EL SALÓN DE CLASE
	(
	(
	(
	

	PRODUCTO (CATEGORÍA) YDESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	TIEMPO SUGERIDO
	CONT. TEMÁTICO RESPALDADO
	PRODUCTO DE APRENDIZAJE

	1
	Individual: los estudiantes darán sus puntos de vista del papel que juega la mercadotecnia internacional para una empresa
	Lectura de introducción al tema pág.8 Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.
	15 minutos
	Unidad 1

Tema 1
	Ensayo en donde se proyecte la importancia y el impacto de la Mercadotecnia Internacional en las empresas.



	2
	Trabajo colaborativo: Los estudiantes mencionaran y explicaran las características de la mercadotecnia


	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.
	15 minutos
	Unidad 1

Tema 1
	Mapa perceptual

	3
	Trabajo colaborativo: solución del caso Starbucks  

Entregar un análisis en forma individual

 
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 602
	20 minutos
	Unidad 1

Tema 1
	Presentación de solución en equipos

	4
	Trabajo colaborativo: solución del caso Nestle

Entregar un análisis en forma individual
	 Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005

Pag. 606
	20 minutos
	Tema 2
	Presentación de solución en equipos

	5
	Se formaran en equipos para el proyecto final
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005,

Internet, Secretaria de Economía, Bancomex
	 15 minutos
	Unidades 1,2,3
	Elaboración de un Plan de mercadotecnia internacional


	UNIDAD 1
	Introducción a la Mercadotecnia Internacional.
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN:
De Semana # a # 
	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


	( ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE FUERA DEL SALÓN DE CLASE
	(
	( PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	PRODUCTO (CATEGORÍA) Y DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL PRODUCTO
	FECHA DE ENTREGA
	%

	1
	Investigar una empresa mexicana y ver que productos ofrece y si tiene alguna modificación cual seria y en que país o países se venden.


	Internet
	Investigación 
	La segunda clase de la primera semana
	

	2
	Leer en casa las siguientes lecturas: “Que tienen en común los granjeros franceses, los Pescadores chinos y los piratas informáticos rusos”. “barreras comerciales hipocresía y Estados Unidos”. “El capricho de Jefferson: El comercio no se puede usar como un castigo”. “ Ni un solo grano de arroz extranjero entra a Japón”
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag.5, 38, 43, 49
	Repaso de los puntos clave
	Segunda semana
	

	3
	Lectura del caso “Starbucks conversión gobal rápida”


	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 602
	Solución

En equipos
	Tercera Semana
	

	4
	Nestlé la controversia de la Formula de la leche infantil
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 606


	Solución en equipos
	Tercera Semana
	

	5
	Anteproyecto de Trabajo Final
	Guía para desarrollar Plan de MKT(Libro de Texto
	Propuesta de Proyecto de MKT Internacional
	Tercera Semana
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#


	UNIDAD 2
	UNIDAD TEMÁTICA: 
El entorno de la Mercadotecnia Internacional
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	Enlistar los resultados de aprendizaje

Al término de esta unidad el estudiante será capaz de realizar un análisis y diagnóstico del medio ambiente interno y externo que impactan la estrategia de mercadotecnia internacional.
	Texto Obligatorio:
	Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 11va edición, Ed. Irwin, 2006.


	4, 5, 6, 7, 9, 10

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill

Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.

Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson
	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	 FORMDROPDOWN 

	Blackboard Academic Suite

http://blackboard.cetys.mx
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	
	Insertar #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	 (UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS

	 FORMDROPDOWN 

	Análisis cultural
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Análisis político
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Análisis legal
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Análisis económico
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?


	
UNIDAD 2
	El entorno de la Mercadotecnia Internacional
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN: De Semana # a #
	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


	( ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE EN EL SALÓN DE CLASE
	(
	(
	(
	

	PRODUCTO (CATEGORÍA) Y DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	TIEMPO SUGERIDO
	CONT. TEMÁTICO RESPALDADO
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	1
	Exposición: Presentación del país tema la cultural del país a investigar
	Presentación en power point
	20 minutos
	Unidad 2 Tema 1


	 Comprensión de las diferentes culturas

	2
	Plenario de discusión : los alumnos darán sus puntos de vista en relación a las diferentes culturas
	 Material de exposición por parte  de los alumnos


	1 hora
	Unidad 2

Tema 1
	Importancia y comprensión de las diferentes culturas

	3
	Plenario de discusión del  Caso El mundo no tan maravilloso de Euro Disney


	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 620


	1 hora
	Unidad 2

Tema 1
	Solución del caso

	4
	Exposición por parte de los alumnos el tema política del país a investigar
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Internet, Bancomex


	20 minutos
	Unidad 2

Tema 2
	Mapa conceptual 

	5
	Análisis :Los alumnos elaborarán en el salón de clases su análisis en forma individual del caso Starnes-Brenner Machina Toll Company:Sobornar o no sobornar”

 
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 627


	1 hora
	Unidad 2

Tema 2
	Mapa conceptual

	6
	Caso de estudio: Los alumnos solucionaran el caso ” Lidiar con la corrupción en el comercio con China”
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 634


	1 hora
	Unidad 2

Tema 3
	Solución por equipos y presentación

	7
	Exposición por parte del los alumnos el tema legal y económico del país a investigar
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 644
	20 minutos
	Unidad 2

Tema 3y4
	Conocimiento de las diferentes economías y legales

	8
	Caso de estudio: más rápido, más grande, más fuerte, más querido.
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 644
	1 Hora
	Unidad 2

Tema 4
	Solución por equipos y presentación

	9
	PRIMER EXAMEN
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.Pag. 634
	2 HORAS
	 Todo el contenido
	Evaluación de conocimientos


	( ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE FUERA DEL SALÓN DE CLASE
	(
	( PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	PRODUCTO (CATEGORÍA) Y DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL PRODUCTO
	FECHA DE ENTREGA
	%

	1
	Trabajo colaborativo: Los alumnos investigarán 
corrupción
 de la cultura del país de su proyecto.
	Internet, BANCOMEXT
	Trabajo en equipo
	Tercera

Semana 
	20%

	2
	Lectura en casa: Caso El mundo no tan maravilloso de Euro-Disney
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Pag. 620
	Lectura y repaso del tema
	Cuarta

Semana
	5%

	3
	Trabajo colaborativo: los alumnos investigaran aspectos políticos del país de su proyecto
	Internet, BANCOMEXT
	Trabajo en equipo
	Quinta semana
	20%

	4
	Lectura en casa Starnes-Brenner Machina Toll Company: Sobornar o no sobornar”


	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.Pag. 627
	Lectura y repaso del tema
	Sexta semana
	5%

	5
	Lectura en casa: Lidiar con la corrupción en el comercio con China”
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.Pag. 634
	Lectura y repaso del tema
	Sexta semana
	5%

	6
	Trabajo colaborativo: los alumnos investigarán aspectos legales y económicos del país de su proyecto
	Internet, BANCOMEXT
	Trabajo en equipo
	Séptima semana
	20%

	7
	ANÁLISIS CULTURAL PARA TRABAJO FINAL
	Guía para desarrollar Plan de MKT(Libro de Texto
	Propuesta de Proyecto de MKT Internacional
	Séptima semana
	20%

	8
	Lectura en casa :” estudio: Mas rápido, mas grande, mas fuerte, mas querido
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.Pag. 644
	Lectura y repaso del tema
	Séptima y octava

Semama
	5%

	9
	ESTUDIAR PRIMER EXAMEN 
	Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill2005.Pag. 634
	Conocimientos adquiridos
	Octava Semana
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#


	UNIDAD 3
	UNIDAD TEMÁTICA: 

Desarrollo de la Estrategia de Mercadotecnia Internacional.
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	Enlistar los resultados de aprendizaje

Al término de esta unidad el estudiante será capaz de realizar un Plan Estratégico de Mercadotecnia Internacional para promover un bien o servicio en el extranjero.

	Texto Obligatorio:
	Mercadotecnia Internacional, Philip Cateora, 11va edición, Ed. Irwin, 2006.

(Capitulos: 11,12, 13,14,15,16,17,18)
	11,12, 13,14,15,16,17,18

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Marketing Internacional, Michael R Czinkota,  Ed. Mc Graw Hill

Global Marketing,

Johny K Johansson, Ed. Mc Graw Hill

Marketing Global,

Warren J Keegan, Ed. Prentice Hall.

Marketing Internacional, Subhash C. Jain, E. Thomson
	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser


	 FORMDROPDOWN 

	Blackboard Academic Suite

http://blackboard.cetys.mx
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	
	Insertar #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	 (UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS

	 FORMDROPDOWN 

	Plan Estratégico de Mercadotecnia Internacional.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema

	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Estrategia de Producto para el mercado internacional.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Estrategia de Distribución Internacional.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Estrategia de Comunicación Internacional.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?

	 FORMDROPDOWN 

	Estrategia de Precio para el mercado internacional.
	

	
	· Insertar subtema

· Insertar subtema

· Insertar subtema
	· Insertar pregunta diseñada para estimular un proceso reflexivo e iterativo de reconstruir y relacionar conceptos?

· Insertar pregunta diseñada para aplicar los conceptos al campo de trabajo?
· Insertar pregunta diseñada para hacer patente la relación entre el tema y el resultado de aprendizaje?


	UNIDAD 3
	Desarrollo de la Estrategia de Mercadotecnia Internacional.
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN: De Semana # a #
	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


	( ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE EN EL SALÓN DE CLASE
	(
	(
	(
	

	CATEGORÍA Y DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	TIEMPO SUGERIDO
	CONT. TEMÁTICO RESPALDADO
	PRODUCTO DE APRENDIZAJE

	1
	Trabajo Colaborativo: Los estudiantes dentro del salón de clases, abordarán el punto 3.1 de la unidad, mediante la actividad de construir un mapa conceptual que resuma los puntos clave de la sección:

Forma en que marketing global difiere del marketing internacional; planificación de los mercados globales; estrategias alternativas de entrada al Mercado; organización para la competencia global

La construcción del mapa conceptual será una actividad grupal.
	Referencia: Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Páginas: 312-338

Hojas de rotafolio y plumones
	2 horas
	3.1
	Mapa conceptual del tema analizado

	2
	Exposición y plenario de discusión: En la siguiente sesión, los estudiantes harán una exposición breve de sus mapas conceptuales, el profesor dirigirá un plenario de discusión de los conceptos abordados y verificará que cada mapa contenga la totalidad de los conceptos clave.
	Mapas conceptuales elaborados en rotafolio
	1 hora
	3.1
	Análisis comparativo entre los mapas conceptuales expuestos por cada equipo

	3
	Plenario de discusión: Con el cuestionario resuelto de tarea, el profesor dirigirá un plenario de discusión sobre las respuestas elaboradas por los estudiantes. Esta actividad se realizará dentro del aula y se concluirá con el punto 3.1 de la unidad.
	Cuestionario resuelto de tarea

Página: 338
	1 hora
	3.1
	Conclusión y amarre entre los puntos clave del subtema 3.1.

	4
	Caso de Estudio: En la siguiente sesión, los estudiantes dentro del salón de clases y a manera individual, abordarán el punto 3.2 de la unidad, mediante la solución del caso “Traspié en el desarrollo de productos de Boeing” de la página 650 del libro de texto. Hacia el final de la sesión el profesor hará comentarios y observaciones sobre la solución del caso.
	Libro de texto.

Preguntas de discusión de la página 653

Bibliografía de apoyo
	2 horas
	3.2
	Solución individual del caso

	5
	Plenario de discusión: Con los casos resueltos, el profesor, dentro del aula, dirigirá un plenario de discusión sobre las respuestas elaboradas por los estudiantes
	Soluciones individuales del caso
	2 horas
	3.2
	Solución consensuada del caso

	6
	Caso de Estudio: Se analizarán las soluciones en equipo a que se llegaron para el caso asignado de “Tambrands: Superar la resistencia cultural”
	Caso resuelto de tarea, pag. 654
	2 horas
	3.2
	Solución consensuada del caso

	7
	Mesa redonda: Para concluir con el punto 3.2 de la unidad, mediante una mesa redonda, en el aula, se discutirán las preguntas de la referencia del libro de texto en su página 397. Los estudiantes participarán  indicando sus respuestas y cómo llegaron a ellas, así como dando respuesta a los cuestionamientos presentados por sus compañeros y el profesor. El profesor verificará que las respuestas den cumplimiento a la realidad y que se cubren la totalidad de los conceptos clave
	Libro de texto, pag. 397
	2 horas
	3.2
	Conclusión y amarre entre los puntos clave del subtema 3.1.

	8
	Trabajo Colaborativo: Los estudiantes dentro del salón de clases, abordarán el punto 3.3 de la unidad, mediante la actividad de construir un mapa conceptual que resuma los puntos clave de la sección:

Estructuras de canales de distribución, esquemas de distribución, factores que afectan selección de canales, administración de los miembros del canal, restricciones a la exportación-importación, términos de venta (ncoterms), pagos comerciales en el extranjero, documentos de exportación, y logística.

La construcción del mapa conceptual será una actividad grupal
	Referencia: Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Páginas: 398-465

Hojas de rotafolio y plumones
	4 horas
	3.3
	Mapa conceptual del tema analizado

	9
	Exposición y plenario de discusión: En la siguiente sesión, los estudiantes harán una exposición breve de sus mapas conceptuales, el profesor dirigirá un plenario de discusión de los conceptos abordados y verificará que cada mapa contenga la totalidad de los conceptos clave.
	Mapas conceptuales elaborados en rotafolio
	2 horas
	3.3
	Análisis comparativo entre los mapas conceptuales expuestos por cada equipo

	10
	Mesa redonda: Para concluir con el punto 3.3 de la unidad, mediante una mesa redonda, en el aula, se discutirán ejemplos prácticos de la administración logística de empresas que comercializan hacia el exterior
	Ejemplos prácticos de empresas 
	2 horas
	3.3
	Comprensión de los retos y problemas que se enfrentan en la administración de la logística en las exportaciones y las soluciones que desarrollan las empresas para enfrentar dichos retos.

	11
	SEGUNDO EXAMEN
	Aplicación del segundo examen parcial, cubriendo el contenido temático acordado con los estudiantes
	2 horas
	Todo el contenido cubierto desde el cap. 9 al 13
	Corroborar que se haya comprendido el material estudiando, analizado y discutido

	12
	Caso de Estudio: En la siguiente sesión, los estudiantes dentro del salón de clases y a manera individual, abordarán el punto 3.4 de la unidad, mediante la solución del caso “SIDA, CONDONES Y CARNAVAL” de la página 671 del libro de texto. Hacia el final de la sesión el profesor hará comentarios y observaciones sobre la solución del caso.
	Libro de texto.

Preguntas de discusión de la página 671

Bibliografía de apoyo
	2 horas
	3.4
	Solución individual del caso

	13
	Plenario de discusión: Con los casos resueltos, el profesor, dentro del aula, dirigirá un plenario de discusión sobre las respuestas elaboradas por los estudiantes
	Soluciones individuales del caso
	2 horas
	3.4
	Solución consensuada del caso

	14
	Caso de Estudio: Se analizarán las soluciones en equipo a que se llegaron para el caso asignado de “Motivación de los vendedores de National Office Machines”
	Caso resuelto de tarea, pag. 6668
	2 horas
	3.4
	Solución consensuada del caso

	15
	Trabajo Colaborativo: Los estudiantes dentro del salón de clases, abordarán el punto 3.5 de la unidad, mediante la actividad de construir un mapa conceptual que resuma los puntos clave de la sección:

Políticas de pecios, enfoques para asignar precios internacionales, escalada de precios, problemas con los precios que se relacionan directamente con el marketing internacional, intercambio compensado, mecánica de la cotización de precios.

La construcción del mapa conceptual será una actividad grupal
	Referencia: Philip Cateora. Marketing Internacional, Mc Graw Hill, 2005.

Páginas: 528-560

Hojas de rotafolio y plumones
	4 horas
	3.5
	Mapa conceptual del tema analizado


	UNIDAD 3
	Desarrollo de la Estrategia de Mercadotecnia Internacional.
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN: De Semana # a #
	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


	( ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE FUERA DEL SALÓN DE CLASE
	(
	( PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	PRODUCTO (CATEGORÍA) Y DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL PRODUCTO
	FECHA DE ENTREGA
	%

	1
	Lectura: Leer en casa el cap. 11
	Libro de texto
	Lectura y repaso de los puntos clave del subtema
	1ra sesión de semana 9
	5%

	2
	Cuestionario: Los estudiantes, fuera del salón clase, contestarán las preguntas de discusión de la página 338 del libro de Mercadotecnia Internacional de Philip Cateora. Esta tarea será entregada en la siguiente sesión de clase
	Libro de texto y Bibliografía de apoyo.
	Cuestionario en el formato de entrega establecido
	2da sesión de semana 9
	10%

	2
	Lectura: Leer en casa los caps. 12 y 13
	Libro de texto
	Lectura y repaso de los puntos clave del subtema
	1ra y 2da sesión de semana 10
	5%

	3
	ANÁLISIS ECONOMICO DEL TRABAJO FINAL
	Guía para desarrollar Plan de MKT(Libro de Texto
	Propuesta de Proyecto de MKT Internacional
	Semana 10
	20%

	4
	Caso de Estudio: Los estudiantes, fuera del salón clase y por equipos, desarrollarán el caso “Tambrands: Superar la resistencia cultural”,  compararán sus respuestas al caso y llegarán, en conjunto a una solución consensuada. Para esta fase de trabajo en equipo, los estudiantes utilizarán la información del capítulo 13 del libro de texto.
	Libro de texto, pag. 654

Bibliografía de apoyo
	Solución consensuada del caso en el formato acordado
	1ra sesión de semana 11
	10%

	5
	Lectura: Leer en casa los caps. 14 y 15
	Libro de texto
	Lectura y repaso de los puntos clave del subtema
	1ra sesión de semana 12
	5%

	6
	AUDITORIA DEL MDO. Y COMPETENCIA
	Guía para desarrollar Plan de MKT(Libro de Texto
	Propuesta de Proyecto de MKT Internacional
	Semana 12
	15%

	7
	Investigación de campo: Sobre la administración de logística de exportación de empresas que comercializan hacia el exterior
	Libro de texto y bibliografía de apoyo.

Visita a una empresa
	Comprensión de los retos y problemas que se enfrentan en la administración de la logística en las exportaciones y las soluciones que desarrollan las empresas para enfrentar dichos retos.
	2da sesión de semana 14
	10%

	8
	Lectura: leer en casa los caps. 16 y 17
	Libro de texto
	Lectura y repaso de los puntos clave del subtema
	1ra sesión de semana 15
	5%

	9
	Caso de Estudio: Los estudiantes, fuera del salón clase y por equipos, desarrollarán el,  “Motivación de los vendedores de National Office Machines”,compararán sus respuestas al caso y llegarán, en conjunto a una solución consensuada. Para esta fase de trabajo en equipo, los estudiantes utilizarán la información del capítulo 17 del libro de texto.
	Libro de texto, pag. 668

Bibliografía de apoyo
	Solución consensuada del caso en el formato acordado
	2da sesión de semana 16
	10%

	10
	Lectura: Leer en casa los cap. 18
	Libro de texto
	Lectura y repaso de los puntos clave del subtema
	1ra sesion de semana 16
	5%

	11
	Estudiar para segundo examen
	Libro de texto: cap. 9 a 13
	Lectura y repaso de los puntos clave del subtema
	2da sesion de semana 16
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#


Recurso de Apoyo Adicional para el Docente (Resultado/s de Aprendizaje #)

INSERTAR NOMBRE DEL RECURSO ANEXO
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE RELACIONADAS AL ENCUADRE DEL CURSO.

Se presenta la descripción general de la actividad y de los puntos que ésta debe cubrir, sin embargo, se da libertad al maestro de que seleccione qué actividad específica desarrollará para cumplir lo que se pide. La actividad específica que seleccione el maestro dependerá de una serie de factores como: tamaño del grupo, perfil de la carrera, familiaridad con el grupo, naturaleza del curso, etc.

Los recursos a emplear en estas 5 actividades serán: Programa del Curso, Reglamento de Alumnos (y demás documentos institucionales que se requieran) y libro de texto o antología según sea el caso, así como cualquier otro recurso adicional que el maestro considere necesario. Se sugiere, dependiendo, de la naturaleza del curso y del grupo, utilizar de 1 a 3 sesiones de clase para cubrir todo el encuadre del curso.
( PRESENTACIÓN GENERAL.

Se trabajará con los estudiantes una actividad de corte humanista (Rompe hielo) en donde se identifiquen por nombre las personas que participarán en el curso (alumnos y maestro) y se infiera la actitud general del grupo ante el curso y el profesor. La idea central de esta parte del encuadre es conocerse y borrar algunos prejuicios de los participantes.

( PRESENTACIÓN DEL CURSO.

Se trabajará con los estudiantes lo referente a la información general del curso. Los puntos a cubrir en esta actividad son:

Descripción del curso. Perfil de Entrada. Contenidos del curso en forma sintética. Diagnóstico.

Esto debe dar oportunidad a que los estudiantes evalúen en qué condiciones están para tomar el curso e incluso evaluar darse de baja cuando sea una opción o bien aprobar el curso a través de un examen de competencias.

( METODOLOGÍA DIDÁCTICA.

Se trabajará con los estudiantes lo referente a la forma de trabajo que se seguirá a lo largo del curso. Es importante que se rescate en esta actividad el Modelo Educativo del CETYS, así como el Trabajo en Equipo y los Roles que tendrán tanto el maestro como el alumno a lo largo del curso. Esta parte tiene como objetivo hacer evidente a los alumnos cómo se trabaja la educación en el CETYS y reforzar el concepto central de que los que deben aprender son ellos, pero que el profesor siempre estará presto a facilitar su aprendizaje, mediante el diseño y ejecución de actividades de aprendizaje y a través del feedback. Esta parte es fundamental para ir erradicando en los estudiantes el paradigma de que el profesor es la figura central y activa en el proceso educativo, a favor del paradigma de que son ellos la figura central y activa en el aprendizaje.

( RECURSOS E INFRAESTRUCTURA DE APOYO.

Se trabajará con los estudiantes lo referente a todos los recursos e infraestructura de apoyo que se emplearán a lo largo del curso. Estos incluyen, pero no se limitan a libros de texto o de referencia, software, uso del Blackboard y demás referencias electrónicas y laboratorios. Además de que identifiquen estos recursos, la parte importante es que los alumnos los tengan disponibles para las actividades en el aula. Hay que hacer referencia a su uso frecuente en el aula y establecer acuerdos para garantizar su disponibilidad.

( EVALUACIÓN DEL CURSO.

Se trabajará con los estudiantes lo referente a las diferentes formas y mecanismos a emplear para realizar la evaluación del curso. Aquí debe quedar claro los elementos y ponderaciones de la evaluación formativa y por competencias así como los elementos de feedback a emplear a lo largo del curso. Es muy importante establecer que el feedback es la base para que el curso mejore tanto en el desempeño de los estudiantes como en el desempeño del profesor. Ambos deben tener oportunidad de aprender de sus errores. El papel del feedback no es solo para verificar certezas, sino para identificar áreas de mejora y crear el compromiso con el mejoramiento continuo.

( CIERRE DEL ENCUADRE.

El maestro presenta sus expectativas al grupo y resuelve las dudas que todavía estén pendientes. Se cierra el encuadre con un plenario de acuerdos y de síntesis de los aspectos más relevantes del programa del curso (Tratamiento a situaciones imprevistas o contingentes). Esta no debe la única ocasión en la cual el programa del curso sea referido. Dicha referencia debe ser permanente.

El resultado esperado de este ejercicio es que todas las partes entiendan sus roles y se tenga claro a qué se va al salón de clases, que se quiere lograr y cómo se intentará lograrlo.

	
( UNIDAD ___: BITÁCORA DEL DOCENTE

	PROFESOR
	
	CLAVE:
	(
	(
	(
	(

	
CURSO
	
	
	Totalmente 
de Acuerdo
	Parcialmente de 
Acuerdo
	Parcialmente en Desacuerdo
	Totalmente en Desacuerdo

	Indicar en que medida está de acuerdo con lo siguiente:
	(
	(
	(
	(

	CONTENIDO TEMÁTICO DE LA UNIDAD
	1. La cantidad de temas de la unidad fue adecuada para este curso.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	
	2. La Unidad abordó el contenido temático esencial para lograr el Resultado de Aprendizaje.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	
	3. Las Preguntas Disparadoras fueron de utilidad para abordar los contenidos de la unidad.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE DENTRO DEL AULA
	4. Las Actividades de Aprendizaje dentro del Salón de Clase fueron adecuadas en cantidad, diversidad y contribuyeron a que los estudiantes alcanzaran el resultado de aprendizaje de la unidad.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE FUERA DEL AULA
	5. Las Actividades de Aprendizaje fuera del Salón de Clase fueron adecuadas en cantidad, diversidad y contribuyeron a que los estudiantes alcanzaran el resultado de aprendizaje de la unidad.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE
	6. La cantidad y diversidad de los productos de aprendizaje individuales brindan evidencia inequívoca de que los estudiantes han logrado el resultado de aprendizaje de la unidad.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	
	7. La cantidad y diversidad de los productos de aprendizaje en equipo brindan evidencia inequívoca de que los estudiantes han logrado el resultado de aprendizaje de la unidad.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	RECURSOS
	8. El libro de texto seleccionado resultó adecuado para los estudiantes.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	
	9. Los libros de consulta asignados al curso fueron de utilidad para los estudiantes.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	
	10. Los Recursos de Apoyo (Herramientas de Software, ligas electrónicas, material didáctico, etc.) para el Estudiante fueron de utilidad para alcanzar el resultado de aprendizaje de la unidad.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	
	11. Los Recursos de Apoyo (Herramientas de Software, ligas electrónicas, material didáctico, etc.) para el Profesor fueron de utilidad para su práctica docente.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?

	RIGOR
	12. El Contenido Temático ha sido cubierto con el debido rigor.
	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 

	 FORMCHECKBOX 


	
	Si tu respuesta no fue totalmente de acuerdo ¿Qué sugieres?


COMENTARIO (OBSERVACIONES, RECOMENDACIONES, ETC. EN LA PARTE DE ATRÁS)
 FORMCHECKBOX 
 Quiero que ___________________________________me contacte: 
(__________________________________

(   ______________________@______________________________   

	( UNIDAD ___: Realimentación del estudiante.

PROFESOR

CURSO



	
	Este cuestionario es para ser llenado de manera individual y anónima.

	( ¿Qué es lo más importante que has aprendido en esta unidad?
	

	( ¿Cuál es la duda más importante que te quedó de la unidad?
	

	( ¿A qué consideras que se debió esa duda (marca todas las opciones que consideras que aplican)?
	3.1. ( A mi falta de participación en las actividades del salón de clase.

3.2. ( A mi falta de preparación para las sesiones de clase.

3.3. ( A que no hago preguntas para resolver mis dudas.

3.4. ( A que no hago uso de la asesoría del profesor para resolver mis dudas.

3.5. ( A que no asisto puntual y regularmente a las sesiones de clase.

3.6. ( A que no llevo el libro de texto o las Notas del Curso a clase.

3.7. ( A que  no hubo oportunidad o momento para preguntar.

3.8. ( A que no hay la confianza para preguntar.

3.9. ( A que las metodologías en el aula no han facilitado mi aprendizaje.

3.10. ( A que los recursos asignados a este curso no  están disponibles o no son suficientes.

3.11.( A que los contenidos de la unidad no han sido presentados claramente.

	( En cuanto al grado de avance que llevo de mi proyecto de aplicación o trabajo final para este curso puedo decir que:
	4.1. ( Voy retrasado(a).

4.2. ( Voy adelantado(a)

4.3. ( Voy a tiempo

	( ¿Qué cambio sugieres para mejorar tu aprendizaje en este curso?
	


COMENTARIO (OBSERVACIONES, RECOMENDACIONES, ETC.)
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