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	DATOS DEL CURSO

	Horas de Clase Asistidas
	32

	Horas de Clase Independientes
	96

	Duración Total
	128

	Créditos
	8

	Horario
	Insertar horario


Panorama General

DESCRIPCIÓN DEL CURSO

El curso proporcionará una introducción general de la función de mercadotecnia que se utiliza en las organizaciones privadas, públicas y sin fines de lucro y ofrecerá información sobre las leyes que protegen al consumidor en nuestro país. 
RESUMEN DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE
El estudiante:

1. Aplicará las principales funciones  de la mercadotecnia a casos sencillos y evaluará variables que integran el servicio de calidad al cliente.
2. Diseñará productos y servicios tomando en cuenta las necesidades de una organización
3. Diseñará campañas publicitarias sencillas aplicadas a diferentes organizaciones
PERFIL DE ENTRADA AL CURSO

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

( SABER

Las operaciones básicas que se desarrollan en una organización.
( ENTENDER

El entorno en que se aplica la mercadotecnia.
( SABER HACER

Capacidad de análisis para la solución de problemas, trabajar en equipo.
( SABER SER

Valorar el trabajo en equipo, la aplicación de los conocimientos y el aprendizaje permanente.
Resumen de Unidades Temáticas.

RESUMEN DE UNIDADES TEMÁTICAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE.

	AL FINALIZAR EL CURSO, EL ESTUDIANTE:
	Principios pedagógicos respaldados
	Matices respaldados
	Recursos de apoyo

	
	
	
	Texto
	Otros

	UNIDAD 1
Duración estimada en horas:

8 horas

	Introducción a la mercadotecnia
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir


	( Internacionalización

( Actitud Emprendedora

( Mejora Continua

( Vinculación social y profesional
	Stanton, William J., Michael J. Etzel., Bruce J. Walker. (2004). Fundamentos de marketing. Ed. McGraw Hill, México. 13ª. Ed. 

	Programa de diapositivas sobre diversos puntos de venta de Tijuana

Artículo: 

Sánchez Estrada, Jorge. La mezcla de mercadotecnia. Adminístrate hoy. Pp- 45-47
Video “Soy tu cliente recuérdame. Películas Mel, S.A.”
Cirigliano, Gustavo y Anibal Villaverde, (1986) “Dinámica de grupos y educación”. Editorial Humanitas.
Lamb, Charlie. Capítulo 1


	
	Aplicará las principales funciones  de la mercadotecnia a casos sencillos y evaluará variables que integran el servicio de calidad al cliente.
	
	
	
	

	
	Subtemas:
1. Encuadre e Introducción al curso
2. El campo de acción de la mercadotecnia
3. La mixtura de la mercadotecnia

4. El comportamiento del consumidor
	
	
	
	

	UNIDAD 2
Duración estimada en horas:

12 horas

	Desarrollo de productos y servicios
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	( Internacionalización

( Actitud Emprendedora

( Mejora Continua

( Vinculación social y profesional
	Stanton, William J., Michael J. Etzel., Bruce J. Walker. (2004). Fundamentos de marketing. Ed. McGraw Hill, México. 13ª. Ed. Cap. 8


	La investigación de mercados: ¿Es para todos?  Adminístrate hoy.

Herramientas de investigación de mercados para no expertos. Adminístrate hoy.

Base de datos EBSCO-HOS de revistas electrónicas especializadas en negocios 

Chang, Richard Y., Matthew E. Niedzwiecki. (1993) Continuous improvement tools. A practical guide to achieve quality results. Ed. Richard Chang Assoc., Irvine, Ca. v. I.

Ali, Moi. Capítulo 2


	
	Diseñará productos y servicios tomando en cuenta las necesidades de una organización
	
	
	
	

	
	Subtemas:

2.1 Investigación de mercados

2.2 Desarrollo de una marca

2.3 La mejora del producto o servicio

2.4 Diseño de productos o servicios


	
	
	
	

	UNIDAD 3
Duración estimada en horas:

12 horas
	Campañas publicitarias eficientes
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	( Internacionalización

( Actitud Emprendedora

( Mejora Continua

( Vinculación social y profesional
	Stanton, William J., Michael J. Etzel., Bruce J. Walker. (2004). Fundamentos de marketing. Ed. McGraw Hill, México. 13ª. Ed. Cap. 19


	Ali, Moi. Capítulo 3

Lamb, Charlie. Capítulo 15

http://www.tivo.com

http://www.redroof.com.



	
	Diseñará campañas publicitarias sencillas aplicadas a diferentes organizaciones
	
	
	
	

	
	Subtemas:

3.1 Planeación de la campaña de publicidad

3.2 Publicidad impresa

3.3 Publicidad en medios electrónicos

 3.4 Evaluación de la campaña publicitaria
	
	
	
	


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

Las ponderaciones propuestas por el profesor se muestran a continuación para respaldar directamente el logro de los resultados de aprendizaje. Referirse a la “Unidad Temática” correspondiente(s) para más información sobre los productos esperados.

	PRODUCTO DE APRENDIZAJE
	%

	FORMACIÓN (10-20%)
	10%

	Actitud responsable, propositiva y crítica (Ver rúbricas).
	2.5%

	Trabajo en equipo y tendencia al liderazgo.
	2.5%

	Conducta honesta en todos los aspectos.
	2.5%

	Actitud de superación permanente.
	2.5%

	COMPETENCIAS (80-90%)
	90%

	Exámenes. son las pruebas objetivas como los exámenes parciales y finales que se pueden realizar de manera individual o por equipos.
	30%

	Tareas. Todos aquellos trabajos escritos que se encargan entre sesiones y que se pueden realizar de manera individual o en equipo. No seincluyen los proyectos integradores.
	25%

	Proyectos. Son trabajos integradores de los contenidos del curso, tales como los proyectos de aplicación o de investigación y trabajos finales. No son necesariamente ni exlusivamente material  por escrito.
	15%

	Realización de prototipos o trabajo de campo. Son productos de actividades complementarias del trabajo en el aula que involucran un reporte por escrito de los resultados logrados u observados.
	10%

	Exposiciones. se refiere a la presentación individual o en equipo de tareas, proyectos de investigación, proyectos de aplicación, ensayos, etc.
	10%

	Para hacerse acreedor a estos puntajes el estudiante debe ser puntual y cuidadoso de las normas mínimas de calidad siguientes: a) no debe reflejarse precipitación b) no debe reflejarse plagio c) el producto reflejará precisión, completes, exactitud, corrección y cortesía razonables d) los productos se ajustarán a los contenidos del programa de la materia.
	

	BONO (20%)
	10

	Únicamente se asigna una vez en el semestre cuando el porcentaje es la diferencia entre una calificación parcial aprobatoria o reprobatoria.
	

	
	

	TOTAL:
	110%


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

INSERTAR NOMBRE DEL RECURSO ANEXO
Insertar detalles.
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
	( RECURSOS DE APOYO
	
NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	Aplicará las principales funciones  de la mercadotecnia a casos sencillos y evaluará variables que integran el servicio de calidad al cliente. 


	Texto Obligatorio:
	Stanton, William J., Michael J. Etzel., Bruce J. Walker. (2004). Fundamentos de marketing. Ed. McGraw Hill, México. 13ª. Ed. 


	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	· Internacionalización (MI)

· Mejora Continua (MM)

· Actitud Emprendedora (MA)
	 FORMDROPDOWN 

	Base de datos EBSCO-HOS de revistas electrónicas especializadas en negocios 


	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	APRENDER:

· A aprender (AA)

· Habilidades y destrezas (AH)

· A convivir (AC)

· A ser y a bien ser (AS)
	
	Programa de diapositivas sobre diversos puntos de venta de Tijuana

Artículo: 

Sánchez Estrada, Jorge. La mezcla de mercadotecnia. Adminístrate hoy. Pp- 45-47
Video “Soy tu cliente recuérdame. Películas Mel, S.A.”

Cirigliano, Gustavo y Anibal Villaverde, (1986) “Dinámica de grupos y educación”. Editorial Humanitas.
Lamb, Charlie. Capítulo 1
	Insertar #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	(UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS 

	 FORMDROPDOWN 

	Encuadre e Introducción del curso
	

	
	· Panorámica general del curso sus objetivos  y  relaciones con asignaturas vistas y por ver. Criterios de evaluación y descripción de la mecánica de trabajo
	· ¿Qué les sugiere el título del curso?

· ¿Para qué creen que les puede servir este curso?

· ¿Tienen alguna inquietud o sugerencia de algún tema o temas para tratar en el curso?

	 FORMDROPDOWN 

	El campo de acción de la mercadotecnia
	

	
	· Definición de mercadotecnia

· Diseño del negocio alrededor de las necesidades del cliente

· Tipos de empresas de mercadotecnia
	· ¿Cuáles consideras que son las necesidades primordiales de los clientes profesionistas jóvenes de Tijuana?

· ¿Cuál es el rol de la mercadotecnia en el éxito de un negocio?

	 FORMDROPDOWN 

	La mixtura de la mercadotecnia.
	

	
	· Las cuatro variables de la mixtura de la mercadotecnia

· Diseño de la mixtura

· Cómo fijar precios 

· Desarrollo de productos o servicios

· Canales de distribución

· La función de promoción 
	· ¿Cuál es el papel que juega la imagen de la empresa en la percepción del cliente?

· ¿Cuál es el rol de las relaciones públicas en una empresa?

· ¿Qué efecto tienen los precios de los productos en el consumo? 



	 FORMDROPDOWN 

	El comportamiento del consumidor
	

	
	· El perfil del cliente

· Segmentación de clientes

· Obtención de información  para identificar nuevos clientes

· El proceso de compra

· Identificación de puntos de venta

· La calidad en la atención al cliente

· La entrega oportuna 

· La calidad del servicio

· La atención a las quejas

· Comunicación efectiva

· El desarrollo de la lealtad mutua entre cliente y empresa

· El proceso de pérdida del cliente

· Evaluación de las relaciones con los clientes

· Los derechos de los consumidores

· Ley Federal de protección al consumidor

· Objetivos y funciones de la PROFECO

· Los derechos del consumidor


	· ¿Cuál es la diferencia entre consumidor y consumista?

· ¿Cuáles características de los clientes consideras que son importantes para el proveedor de bienes o servicios?

· ¿Cuáles negocios de los negocios que patrocinas consideras que te ofrecen calidad en el servicio y por qué?

· ¿Conoces tus derechos como consumidor?


	UNIDAD 1
	
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN:
De Semana  FORMDROPDOWN 
 a 4 
	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


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

	CATEGORÍA Y  

DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	TIEMPO SUGERIDO
	CONTENIDO TEMÁTICO RESPALDADO
	Producto de aprendizaje

	 FORMDROPDOWN 

	Encuadre e Introducción al curso
Entrega del programa del curso. 

Análisis por equipos sobre los criterios de evaluación, formación de equipos, fechas de entrega de trabajos y de evaluación. Revisión de bibliografía del curso, recursos electrónicos.  
	· Programa del curso

· Criterios de acreditación

· Calendario escolar y Reglamento de Profesional
	1 hora
	1.1
	Redactar documento donde se integren los resultados de la sesión plenaria

y acuerdos del grupo

	 FORMDROPDOWN 

	El campo de acción de la mercadotecnia
Lanzar la primera pregunta disparadora y, con la información recabada, iniciar la exposición introductoria del instructor. Enseguida se trabajarán en equipo las siguientes preguntas disparadoras. Sesión plenaria para analizar las respuestas y contrastarlas con la teoría. Recapitulación del tema por el instructor.

Actividad 1.2  fuera del aula.
	· Libro de texto

· Rotafolio

· Plumones


	1 hora
	1.2
	Elaborar reporte de los conceptos de mercadotecnia que realizaron en equipo



	 FORMDROPDOWN 

	La mixtura de la mercadotecnia

Socio drama donde los alumnos presentarán por equipos una historia de un proceso de compra-venta de un producto. Posteriormente a partir del análisis de cada experiencia, el instructor irá relacionando las actividades que realizaron en la compra-venta con las que corresponden a la mixtura de la mercadotecnia. Irá complementando el tema  y analizando todo el proceso de la mixtura hasta cubrir todos los contenidos. Sesión de preguntas y respuestas para aclarar dudas.

Actividad 1.3 fuera del aula.

	· Libro de texto

· Aplicación  de técnica grupal

· Rotafolio

· Plumones


	2 horas
	1.3
	Elaborar evaluación del grupo de la experiencia de aprendizaje 



	 FORMDROPDOWN 

	El comportamiento del consumidor
Iniciar con la pregunta disparadora No. 1,  enseguida presentación de video, y discusión en plenaria. Breve exposición del docente para complementar la teoría sobre el tema. 

Exposición del instructor, seguida de análisis en equipos de estándares de calidad en atención al cliente.

Análisis en equipos de los Manuales de los derechos del  consumidor. Plenaria para expresar comentarios y dudas.

Realizar actividades 1.4.l y 1.4.2  fuera del aula.


	· Libro de texto

· Video “Soy tu cliente recuérdame. Películas Mel, S.A.

· Ejemplos de cuestionarios de atención al cliente

· Manuales de los derechos del consumidor de PROFECO
	4 horas


	1.4
	Realizar reporte sobre análisis y comentarios del    video

Realizar reporte de análisis de Manuales 




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

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

	 FORMDROPDOWN 

	1.1 Encuadre e Introducción al curso

	
	
	Insertar fecha
	0



	 FORMDROPDOWN 

	1.2 El campo de acción de la Mercadotecnia
Para respaldar el punto 1.2 identificar en el medio local cuando menos tres tipos de empresas de mercadotecnia

	· Libro de texto

· Visita a áreas comerciales de la localidad
	Reporte por escrito
	Insertar fecha
	0



	 FORMDROPDOWN 

	1.3 La mixtura de la mercadotecnia

Para respaldar el punto 1.3:

Lectura del artículo “La Mezcla de mercadotecnia” de Jorge Sánchez Estrada 
	· Libro de texto

Artículo “La Mezcla de mercadotecnia” de Jorge Sánchez Estrada 
	Reporte por escrito
	Insertar fecha
	0



	 FORMDROPDOWN 

	1.4 El comportamiento del consumidor
Para respaldar el punto 1.4:

1.4.1 Análisis de cuestionarios, para medir la calidad al servicio al cliente.

1.4.2  Visita a la PROFECO


	· Libro de texto

· Ejemplos de cuestionarios para medir la calidad de servicio al cliente

· Contactos y cita con el Departamento de Promoción de PROFECO
	Reporte por escrito 

Reporte por escrito


	Insertar fecha
	0



	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	0


	UNIDAD 2
	UNIDAD TEMÁTICA:
Desarrollo de productos y servicios
	( RECURSOS DE APOYO
	
NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	Diseñará productos y servicios tomando en cuenta las necesidades de una organización
	Texto Obligatorio:
	Stanton, William J., Michael J. Etzel., Bruce J. Walker. (2004). Fundamentos de marketing. Ed. McGraw Hill, México. 13ª. Ed. Cap. 8
	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	· Internacionalización (MI)

· Mejora Continua (MM)

· Actitud Emprendedora (MA)
	 FORMDROPDOWN 

	Base de datos EBSCO-HOS de revistas electrónicas especializadas en negocios 


	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	APRENDER:

· A aprender (AA)

· Habilidades y destrezas (AH)

· A convivir (AC)

· A ser y a bien ser (AS)
	
	La investigación de mercados: ¿Es para todos?  Adminístrate hoy.

Herramientas de investigación de mercados para no expertos. Adminístrate hoy
Chang, Richard Y., Matthew E. Niedzwiecki. (1993) Continuous improvement tools. A practical guide to achieve quality results. Ed. Richard Chang Assoc., Irvine, Ca. v. I.

Ali, Moi. Capítulo 2
	Insertar #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	 (UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS

	 FORMDROPDOWN 

	Investigación de mercados
	

	
	· Principales variables que se investigan

· Aplicaciones de resultados


	· ¿Has participado alguna vez en alguna investigación de mercados?

· Si has participado, ¿qué preguntas te han hecho?

· Si no has participado, ¿cuáles preguntas consideras que deberían hacerse?

	 FORMDROPDOWN 

	La mejora del producto o servicio
	

	
	· Procedimientos de mejora

· Promoción de mejora de productos y servicios
	· ¿Por qué y para qué consideras que se deben mejorar los productos o servicios que ofrece una empresa?

· ¿Cómo se te ocurre que se pueden dar a conocer a los clientes las mejoras del producto o servicio que están consumiendo?

	 FORMDROPDOWN 

	Desarrollo de una marca
	

	
	· Principales atributos  que identifican una marca

· Identidad corporativa


	· Cuando compras un producto ¿qué aspectos tomas en cuenta para seleccionarlo entre otros muchos similares?

· ¿Cuántos logos, “jingles” o comerciales recuerdas y a qué empresas o instituciones promueven?

	 FORMDROPDOWN 

	Diseño de productos o servicios
	

	
	· Pasos del diseño

· Elementos que caracterizan el diseño mercadológico de un producto o servicio
	· ¿Qué características de un producto lo hacen diferente, atractivo y deseable al consumidor?

· ¿Puedes mencionar cuando menos cuatro características de un producto de tu preferencia?


	
UNIDAD 2
	
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN:
De Semana  FORMDROPDOWN 
 a  FORMDROPDOWN 

	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


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

	CATEGORÍA Y  

DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	TIEMPO SUGERIDO
	CONTENIDO TEMÁTICO RESPALDADO
	Producto de aprendizaje

	 FORMDROPDOWN 

	2.1 Investigación de mercados

Iniciar el tema con la pregunta disparadora 1 y hacer una lectura por equipos de los artículos: La investigación de mercados: ¿Es para todos? y el de  “Herramientas de investigación de mercados para no expertos”.  
Los equipos por medio de la técnica de representantes harán exposición sobre los artículos y el instructor irá complementando el tema.

Actividad 2.1.1  fuera del aula.

Hacer un rol playing del levantamiento de una encuesta de investigación de mercados

Actividad 2.1.2 
	Libro de texto

Artículos: La investigación de mercados: ¿Es para todos?, y “Herramientas de investigación de mercados para no expertos”.

Base de datos 

EBSCO-HOS


	4 horas
	2.1
	Cuestionario sobre el tema de la  investigación de mercados

Role playing

	 FORMDROPDOWN 

	2.2 La mejora del producto o servicio

A partir de las preguntas disparadoras, generar una lluvia de ideas sobre propuestas de mejora del servicio de la cafetería de la escuela. 

El instructor presentará el tema y al final se hará una sesión de preguntas y respuestas

Actividad 2.2  fuera del aula.
	Libro de texto

Rotafolio
Plumones


	2 horas
	2.2
	Reporte con las aportaciones en la lluvia de ideas y en la sesión de preguntas y respuestas

	 FORMDROPDOWN 

	2.3 Desarrollo de una marca

A partir de las preguntas disparadoras, iniciar una demostración de productos y servicios para que los alumnos identifiquen los principales atributos que identifican su marca; posteriormente el instructor hará la exposición del tema

Hacer un instrumento para probar la aceptación de la marca de un producto que seleccionen, apoyados por el instructor.

Actividad 2.3.1  fuera del aula
	Libro de texto

Productos  y servicios para analizar su marca

Rotafolio
Plumones

Ali Moi. Cap. 2
	4  horas
	2.3
	Elaborar listado de los atributos de una marca que seleccionen

Elaborar un instrumento para probar la marca de un producto que seleccionen 

	 FORMDROPDOWN 

	2.4 Diseño de productos o servicios

Tomando como base las preguntas disparadoras, desarrollar el tema a partir de las ideas vertidas por los alumnos.  Trabajar en equipo elaborando un jingle para un producto que se les presente.

Actividad 2.4  fuera del aula
	Libro de texto

Rotafolio

Plumones


	2 horas


	2.4
	Elaborar un mapa conceptual del tema

Elaborar y presentar ante el grupo, un “jingle” de 30 segundos




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

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

	 FORMDROPDOWN 

	2.1 Investigación de mercados

Para respaldar el punto 2.1

2.1.1  Buscar estudios de mercados en la base de datos citada y presentar un resumen
 Lectura del texto Cap. 7 
	Libro de texto

Base de datos EBSCO-HOS de revistas electrónicas especializadas en negocios 
	Resumen por escrito de un estudio de investigación de mercados

Reporte de lectura del Cap. 7
	Insertar fecha
	0



	 FORMDROPDOWN 

	2.2 La mejora del producto o servicio

Para respaldar el punto 2.2, con la información vertida en la lluvia de ideas, elaborar una propuesta para la mejora de la cafetería de la escuela.
	Libro de texto


	Propuesta por equipos para mejorar el servicio de la cafetería de la escuela
	Insertar fecha
	0



	 FORMDROPDOWN 

	2.3 Desarrollo de una marca

Para respaldar el punto 2.3 probar la marca diseñada en el campo, utilizando el cuestionario elaborado en clase, posteriormente analizar los resultados.
	Libro de texto

Cuestionario elaborado en clase
	Informe sobre los resultados de la prueba de la marca
	Insertar fecha
	0

	 FORMDROPDOWN 

	2.4 Diseño de productos o servicios

Para respaldar el punto 2.4: caracterizar un producto proporcionándoles los atributos que juzguen convenientes, para que pueda ser identificado por los clientes como una marca propia del producto.

	Libro de texto

Productos o servicios que seleccionar para caracterizar su marca
	Presentación del producto caracterizado con los atributos propias de su marca
	Insertar fecha
	0

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	0


	UNIDAD 3
	UNIDAD TEMÁTICA:
Campañas publicitarias eficientes
	( RECURSOS DE APOYO
	
NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	Diseñará campañas publicitarias sencillas aplicadas a diferentes organizaciones
	Texto Obligatorio:
	Stanton, William J., Michael J. Etzel., Bruce J. Walker. (2004). Fundamentos de marketing. Ed. McGraw Hill, México. 13ª. Ed. Cap. 19
	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	· Internacionalización (MI)

· Mejora Continua (MM)

· Actitud Emprendedora (MA)
	 FORMDROPDOWN 

	http://www.tivo.com

http://www.redroof.com.


	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	APRENDER:

· A aprender (AA)

· Habilidades y destrezas (AH)

· A convivir (AC)

· A ser y a bien ser (AS)
	
	Ali, Moi. Capítulo 3

Lamb, Charlie. Capítulo 15


	Insertar #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	 (UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS

	 FORMDROPDOWN 

	Planeación de la campaña de publicidad
	

	
	· Definición de objetivos

· Asignación de presupuesto

· Creación de un mensaje

· Elección de los medios
	· ¿Qué aspectos consideras que se deben tener en cuenta para hacer una campaña de publicidad de una empresa?

· ¿Cómo resolverías una situación de presupuesto reducido para una campaña publicitaria?

	 FORMDROPDOWN 

	Publicidad impresa
	

	
	· Selección de la publicación idónea
· Asignación de presupuesto
· Redacción del mensaje
· Prueba del anuncio

	· ¿Qué papel  consideras que juegan los medios de comunicación en las campañas publicitarias?

· ¿Cuáles medios de comunicación impresa conoces?

· ¿Recuerdas algún anuncio de publicidad impresa y dónde la viste?

	 FORMDROPDOWN 

	Publicidad en medios electrónicos
	

	
	· Selección del medio idóneo en base a criterios de difusión

· Asignación de presupuesto
· Redacción del mensaje
· Prueba del anuncio

	· Menciona los medios electrónicos de comunicación que consideres son los importantes para promover productos o servicios.

· ¿Recuerdas algún anuncio radiofónico de algún producto?

· ¿Consideras el Internet como un medio efectivo para publicitar productos y servicios? 

	 FORMDROPDOWN 

	Evaluación de la eficacia de la campaña publicitaria
	

	
	· Métodos para medir la eficacia

· Instrumentos de evaluación
	· ¿Por qué consideras que es necesario evaluar la eficacia de las campañas publicitarias?

· ¿Cuál sería el uso que darías a la información recabada en la evaluación de una campaña publicitaria?


	UNIDAD 3
	
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN:
De Semana  FORMDROPDOWN 
 a  FORMDROPDOWN 

	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


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

	CATEGORÍA Y  

DESCRIPCIÓN
	RECURSOS DE APOYO
	TIEMPO SUGERIDO
	CONT. TEMÁTICO 
	PRODUCTO DE APRENDIZAJE

	 FORMDROPDOWN 

	3.1 Planeación de la campaña de publicidad

A partir de las preguntas disparadoras los alumnos leerán en equipo el capítulo 19 del texto, e identificarán los pasos de la planeación de la campaña de publicidad. Los representantes de cada equipo explicarán al grupo cada paso de la planeación y el instructor reforzará con ejemplos y complementará el tema.

En equipos de trabajo, diseñar con apoyo del instructor, un borrador de planeación de una campaña publicitaria sencilla para un producto o servicio que ellos seleccionen
Actividad 3.1.1  fuera del aula

Actividad 3.1.2  fuera del aula


	Libro de texto

Presentación en power point sobre ejemplos de planeación de campañas de publicidad

Cañón

	4 horas
	3.1
	Diseñar bosquejo de una campaña publicitaria de un producto o servicio que seleccionen

	 FORMDROPDOWN 

	3.2 Publicidad impresa

Con el material impreso que recopilaron los alumnos procederán a identificar y analizar diferentes anuncios publicitarios impresos. Con el resultado del análisis el instructor desarrollará el tema dando ejemplos y no ejemplos de las características que debe cumplir la publicidad impresa.

Actividad 3.2  fuera del aula.


	Libro de texto

Revistas

Periódicos

Trípticos

Rota folio
Plumones


	2 horas
	3.2
	Redactar reporte de resultados del análisis de anuncios impresos



	 FORMDROPDOWN 

	3.3 Publicidad en medios electrónicos

A partir de las preguntas disparadoras el instructor iniciará  la exposición  del tema. Enseguida hará una demostración de video con anuncios difundidos por diferentes medios electrónicos.

Actividad 3.3  fuera del aula


	Libro de texto

Video sobre publicidad en medios electrónicos

VCR
Rotafolio
Plumones


	2  horas
	3.3
	Elaborar un mapa conceptual del tema

	 FORMDROPDOWN 

	3.4 La evaluación de la campaña publicitaria

A partir de las preguntas disparadoras el instructor explicará el tema y posteriormente hará una sesión de preguntas y respuestas. 

En equipo los alumnos diseñarán un instrumento sencillo para evaluar el efecto de un anuncio que ellos seleccionen.
Actividad 3.4  fuera del aula

Exhibición, en el salón de clases, de todos los trabajos realizados fuera del aula. Los alumnos harán las presentaciones correspondientes 
	Libro de texto

Rotafolio

Plumones

Materiales elaborados por los alumnos, en los diferentes temas vistos.


	4 horas


	3.4
	Elaborar un mapa conceptual del tema

Diseñar un instrumento para evaluar el efecto de un anuncio de un producto o servicio

Hacer presentación de los trabajos realizados fuera del aula, donde se integren los contenidos revisados en el curso


	UNIDAD 3
	
	( CRONOGRAMA DE LA UNIDAD
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	(
	SEMANAS DE DURACIÓN:
De Semana  FORMDROPDOWN 
 a  FORMDROPDOWN 

	PONDERACIÓN (
	(UNIDAD(


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

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

	 FORMDROPDOWN 

	3.1 Planeación de la campaña de publicidad

Para respaldar el punto 3.1:

reporte de lectura del capítulo 19 del texto 

Para respaldar el punto 3.2: Recopilar revistas, periódicos y trípticos

	Libro de texto

Revistas, periódicos y trípticos  


	Redactar un reporte de lectura del Cap. 19 del texto

Recopilar material de apoyo
	Insertar fecha
	0

	 FORMDROPDOWN 

	3.2 Publicidad impresa

Para respaldar el punto 3.2:

redactar un anuncio de un producto o servicio para ser publicado en un medio impreso


	Libro de texto

Revistas, periódicos y trípticos  


	Redactar anuncio para promover un producto o servicio que elija.
	Insertar fecha
	0

	 FORMDROPDOWN 

	3.3 Publicidad en medios electrónicos

Para respaldar el punto 3.3, se hará la presentación de un anuncio, producto o servicio justificando los criterios de selección de los medios electrónicos más idóneos en que será transmitido
	Libro de texto

Anuncios de productos o servicios transmitidos por medios electrónicos


	Hacer presentación ante el grupo


	Insertar fecha
	0



	4
	3.4 Evaluación de la campaña publicitaria

Para respaldar el punto 3.4: aplicará, a una muestra de consumidores, el instrumento de evaluación de la campaña publicitaria que fue elaborado en clase, analizará y evaluará los resultados.
	Libro de texto

Instrumento de evaluación de la campaña publicitaria elaborado en clase


	Aplicar un instrumento de evaluación, analizar y evaluar resultados.
	Insertar fecha
	0

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	0


Criterios de Evaluación

	( CRITERIOS DE EVALUACIÓN (PRODUCTOS ESCRITOS)
	( CRITERIOS DE EVALUACIÓN (PRÁCTICAS)

	ASPECTO A EVALUAR
	PONDERACIÓN MÁXIMA POSIBLE
	ASPECTO A EVALUAR
	PONDERACIÓN MÁXIMA POSIBLE

	Complejidad
	
	Insertar criterio
	

	Presentación y estructura: Tabla de contenidos, introducción, referencias, anexos
	
	Insertar criterio
	

	Formulación del problema que se desea resolver
	
	Insertar criterio
	

	Obtención y descripción de los datos estadísticos
	
	Insertar criterio
	

	Formulación y desarrollo de la solución al problema
	
	Insertar criterio
	

	Interpretación de los resultados obtenidos
	
	Insertar criterio
	

	Conclusiones y recomendaciones
	
	Insertar criterio
	


	( CRITERIOS DE EVALUACIÓN (PRESENTACIONES)

	ASPECTO A EVALUAR
	PONDERACIÓN MÁXIMA POSIBLE
	ASPECTO A EVALUAR
	PONDERACIÓN MÁXIMA POSIBLE

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	

	Insertar criterio
	
	Insertar criterio
	


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

INSERTAR NOMBRE DEL RECURSO ANEXO
Insertar detalles.
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE RELACIONADAS AL ENCUADRE DEL CURSO PARA PROGRAMAS DE CURSO 

La actividad de encuadre para los cursos de Ingeniería se realizará mediante 5 actividades de aprendizaje que se explican a continuación.

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 que 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.
( PRESENTACION 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.

( PRESENTACION 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.

( METODOLOGIA DIDACTICA.

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.

( EVALUACION 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.

Glosario:

(*) Se entiende por refuerzo una actividad en torno a un tema ya tratado, complementando o reiterando las experiencias de aprendizaje relacionadas, así como la realización de los procesos conducentes a eliminar dudas y confusiones. En ellas se pretende fomentar el proceso de mejora continua (más calidad en las etapas subsecuentes) y la actitud emprendedora (el alumno genera productos ingeniosos y se impulsa la creatividad en las presentaciones). Si bien no se crean nuevas habilidades y destrezas, se fomenta el cultivo y refuerzo de las ya existentes. Como en estas actividades se fomenta la participación en colaboración se pretende aplicar el principio de aprender a ser y bien ser. Si el profesor considera adecuado deberá realizar mayor cantidad de ejemplos y explicaciones.

(**) La lectura dirigida pretende fomentar la internacionalización, conociendo diversas formas de expresar temas que vayan más allá del libro de texto y de un autor específico. Adicionalmente se busca aplicar el principio pedagógico de aprender a aprender, en virtud de que el profesor evaluará la calidad de la lectura mediante interrogatorios u otros mecanismos que hagan ver que el objetivo de la lectura se alcanzó.

(***) Se entiende por taller de solución de problemas una experiencia de aprendizaje en la cual se asignan problemas a resolver, preferentemente por equipo (para aprender a convivir) y de acuerdo a la línea del curso. Los problemas invariablemente deben haber sido resueltos previa e íntegramente por el profesor para poder dar el soporte correspondiente. Se realiza un plenario en el cual se verifican y comparten resultados. En todos los casos se deben seguir los mecanismos necesarios para que todos los participantes hayan asimilado en la mayor parte posible los contenidos tratados en la sesión.

(****) Cuando se trata de exposiciones por parte de los alumnos el profesor debe certificar previamente, durante el tiempo de asesoría, que el material a presentar haya sido comprendido y tenga el efecto didáctico esperado. Solamente se deberá permitir una exposición que refleje que hubo autoaprendizaje, que generará un ambiente capaz de transmitir habilidades y destrezas y que refleje una convivencia armónica de los integrantes. Finalmente debe impulsarse que las exposiciones sean cada vez de mejor calidad y sean el resultado de iniciativas cada vez mejor orientadas. El profesor debe propiciar los mecanismos necesarios y suficientes que aseguren una participación activa del estudiante en el proceso: interacción con preguntas y respuestas, acopio de puntos de vista, intervenciones oportunas de los estudiantes, por ejemplo. Entre los recursos válidos para apoyar las exposiciones están: libro de texto, bibliografía sugerida, recursos de Internet. En el caso de éstos últimos se debe fomentar el respeto a los derechos de autor, evitando que se tomen ideas ajenas como propias (copiar – pegar). En cualquier caso la referencia a una página de Internet debe incluir la dirección electrónica.

(*****) Las tareas se eligen de las series propuestas “o equivalente didáctico” bajo las siguientes características: 1. Deben reflejar una mejora de quien las realiza. 2. Deben cumplir con estándares de calidad suficientes y adecuados al nivel de los estudiantes. 3. Deben contener problemas de calidad pedagógica suficiente como para hacer evidente la asimilación de los materiales del curso. 4. Ocasionalmente deben ir encaminadas a propiciar que el estudiante busque, indague o investigue. 5. Deben ocupar al estudiante por tiempos razonables, se sugiere multiplicar el tiempo que tarda el profesor para resolverlas por un factor de 4 para ponderar el tiempo que dedicarán los alumnos a su resolución. 6. La tarea debe ir debidamente planificada eliminando así la improvisación de la misma. 7. La tarea deberá ser evaluada a la brevedad posible para contar con elementos mensurables de retroalimentación para el estudiante.

Rúbricas. Cálculo Diferencial.

	
	0. Insuficiente.

(0 – 50).
	1. Suficiente.

(70 – 80).
	2. Bueno.

(81 – 95).
	3. Excelente.

(96 – 100).

	Respuesta personal al proceso de Enseñanza  - Aprendizaje.
	· Sobrepasa el límite reglamentario de faltas y retardos.

· A veces copia deficientemente la información de clase.

· Falta absoluta de responsabilidad en el quehacer cotidiano: habla por teléfono, come, duerme o abandona el aula por cualquier motivo, destruye el aula o distrae.


	· Faltas en el límite o justificadas.

· Busca más excusas que resultados.

· Las notas están exactamente iguales al pizarrón.

· Seguimiento del curso pero con responsabilidad limitada.

· No toma iniciativas.
	· Menos faltas de las reglamentarias. 

· No pone excusas y enfrenta los retos.

· Acopio y sistematización regular de información.

· Responsabilidad y puntualidad aunque con ciertas fallas.
	· 100 % de asistencia.

· Impecable administración del tiempo y recursos de la asignatura: libros, apuntes, materiales de apoyo, Internet, computadora, calculadora y los de su especial preferencia.

· Responsabilidad y puntualidad infalibles.

	Avance en Conocimientos, Habilidades y Destrezas.
	· No hay dominio de los requisitos previos del curso.

· Manejo altamente deficiente o nulo de los materiales del curso.

· Incapacidad total para realizar las tareas propias de la asignatura.

· Nunca lee.

· Rechaza investigar.
	· Dominio total de los requisitos previos.

· Manejo regular (70 – 80%) de los retos del curso. 

· Capacidad limitada para realizar las tareas propias de la asignatura.

· Incurre en errores ya corregidos.

· Lee poco sin preocuparse por entender.

· Evita investigar, prefiere copiar.


	· Dominio total de los requisitos previos.

· Manejo de los retos del curso (81 – 96%).

· Capacidad comprobada para realizar la mayoría de las actividades curriculares.

· No incurre en errores ya corregidos.

· Lee, entiende pero no cierra el proceso.

· Investiga pero con limitaciones.
	· Dominio total de los requisitos previos.

· Dominio total de los materiales del curso.

· Capacidad comprobada para crear conocimientos nuevos.

· Aporta y apoya la actividad cotidiana.

· Comete errores ocasionalmente.

· Lee, entiende, desarrolla, se cuestiona y aporta.

· Investiga permanentemente.



	Valores y apego a la Misión.
	· Actitudes ofensivas, agresivas o fuera de reglamento.

· Incurre en plagio, copia o suplantación.

· No acata las indicaciones.

· No hay calidad en el trabajo.
	· Actitudes mínimas necesarias pero nunca fuera de reglamento. 

· Mínimo desempeño sin aportación adicional al curso.

· Calidad ocasional.


	· Puntualidad y respeto.

· Actitud activa, atenta y propositiva.

· Aporta resultados aunque a veces con errores.

· Calidad pero con fallas ocasionales.
	· Liderazgo, actitud siempre dispuesta al trabajo, a la honradez, a la disciplina y al orden. 

· Acepta y supera sus errores.

· Calidad como norma.




	
( 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.)
[image: image2.png]


VI 413 – Práctica en Psicología Organizacional IV

1

