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Programa del  FORMDROPDOWN 

Versión  FORMDROPDOWN 

MK405
Comportamiento del Consumidor
	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

“One size fits all, ya no es válido... el Consumidor es más crítico, más demandante y menos leal...”

Richard Sucre., director general México, British American Tobacco

El Comportamiento de las Personas es una variable fundamental para las estrategias del Marketing para el lanzamiento de nuevos productos y campañas promocionales. Por qué prefieren el color rojo? A qué se debe que decidió por esta marca y no por la otra? Cómo es que pagan más de 30% por tal producto? Son las incógnitas que busca responder esta disciplina para poder atender mejor a los Clientes... Esta materia es fascinante, se apoya en la Antropología, psicología y sociología para observar al consumidor... el consumidor, quien es la pieza clave para diseñar un negocio que busca ser rentable.

Hoy, el comportamiento del consumidor se vuelve una disciplina en constante evolución, como lo bien explicaba Ferencz Wolf de FCB Worldwide (en la conferencia que impartiera en el Simposium de Mercadotecnia, Octubre 18, 2003., Monterrey, N.L.); en dicha ponencia, Wolf, explicaba la importancia de estudiar al “Nómada Urbano”, “un blanco en movimiento”, los elementos de su modelo de estudio giraban entre la movilidad, el propósito, y la individualidad. Explicaba cómo estábamos emigrando de “To-Go” a “On the Go”; qué está pasando con las generaciones Baby-Boomer, Generación X?, ahora la “Y”... Actualmente esta generación se centra en: Ahora es ahora (se recomienda ‘Real Time Marketing” de McKenna), Ahorrar tiempo, el multi-tasking; Cultura móvil; Stress positivo; Gerencia del bienestar...También habla de los “insights”, que son revelaciones que nos permiten generar mejores propuestas para los consumidores...

El curso es teórico-practico en el cual se realizarán lecturas e investigaciones por parte de los alumnos, conocerán las variables tanto internas como externas que deben considerarse y que tiene un impacto en el comportamiento del consumidor en su toma de decisiones y que esto puede ser éxito o fracaso en el diseño de la estrategia..
RESUMEN DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE

El estudiante elaborará un estudio de comportamiento del consumidor de un producto y servicio ya sea cualitativo o cuantitativo.

PERFIL DE ENTRADA AL CURSO

( SABER

El estudiante deberá tener los conocimientos básicos de administración de mercadotecnia.

( ENTENDER

El estudiante deberá comprender los conceptos utilizados en clase.

( SABER HACER

El estudiante deberá ser capaz de hacer una investigación de comportamiento ya sea cualitativa o cuantitativa.

( SABER SER

El estudiante  deberá tener una actitud positiva y proactiva  para trabajar en forma individual y en equipo , respetar opiniones  y  ser responsable.
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
	Nombre de la Unidad Temática

Introducción al Comportamiento Humano.
	( 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
	Comportamiento del Consumidor. Autor:

Schiffman-Kanuk.

Editorial 

Prentice Hall

El Mono Desnudo.

Autor:

Desmond Morris.

Editorial

Gestión 2000
	Comportamiento del Consumidor.

Autor: 

Roger D. Blackwell

Paul W. Minard

James F. Engel

Editorial:

Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de la unidad, el estudiante escribirá ensayos, resolverá casos y construirá mapas conceptuales.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

1.1. Definición

1.2. Valor, satisfacción y retención del cliente

1.3. Comportamiento del Consumidor y la toma de decisiones

1.4. Segmentación del mercado
	
	
	
	

	UNIDAD 2
Duración estimada en horas:

4
	Nombre de la Unidad Temática  

Métodos de Investigación del Consumidor
	( 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
	Comportamiento del Consumidor. Autor:

Schiffman-Kanuk.

Editorial 

Prentice Hall

El Mono Desnudo.

Autor:

Desmond Morris.

Editorial

Gestión 2000
	Comportamiento del Consumidor.

Autor: 

Roger D. Blackwell

Paul W. Minard

James F. Engel

Editorial:

Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática 

Al término de esta unidad el estudiante será capaz de entender la importancia de realizar un estudio cuantitativo para entender el comportamiento del consumidor.


	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

2.1. Paradigmas de la investigación del consumidor. 

2.2. Métodos de investigación.

2.3. Proceso de Investigación del consumidor
	
	
	
	

	UNIDAD 3
Duración estimada en horas:

40
	Nombre de la Unidad Temática

Influencias Internas del Individuo.
	( 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
	Comportamiento del Consumidor. Autor:

Schiffman-Kanuk.

Editorial 

Prentice Hall

The Psycology of persuasión.

Autor:

Kevin Hogan

Editorial:

Pelican Publishing Co.


	Comportamiento del Consumidor.

Autor: 

Roger D. Blackwell

Paul W. Minard

James F. Engel

Editorial:

Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de la unidad, el estudiante será capaz de comprender porque los consumidores se comportan de una forma u otra de acuerdo a esas influencias internas.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

3.1. Motivación

3.1.1. Motivación como fuerza psicológica

3.1.2. Dinámica de la motivación

3.1.3. Mecanismos de defensa

3.1.4. Tipos y sistema de las necesidades

3.1.5. La medición de los motivos   

3.2. Personalidad 

3.2.1. Teorías de la personalidad

3.2.2. Factores cognoscitivos de la personalidad

3.2.3. La personalidad y el entendimiento de la diversidad del consumidor

3.2.4. Personalidad de la marca

3.2.5. Identidad propia

3.2.6. Personalidad virtual.

3.3. Percepción

3.3.1. Elementos de la percepción

3.3.2. Dinámica de la percepción

3.3.3. Imágenes del consumidor

3.3.4. Tipos de riesgos percibido

3.4. Aprendizaje

3.4.1. Elementos del aprendizaje

3.4.2. Teorías conductistas

3.4.3. Teorías cognoscitiva 

3.4.4. Mediciones del aprendizaje del consumidor.

3.5. Actitudes

3.5.1. Características

3.5.2. Modelo de las actitudes

3.5.3. Formación de las actitudes 

3.5.4. Estrategia de cambio de actitudes

3.5.5. Teoría de la disonancia cognoscitiva

3.5.6. Teoría de la atribución.


	
	
	
	

	UNIDAD 4

Duración estimada en horas:

4 
	Nombre de la Unidad Temática

Influencias Externas del Individuo
	( 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
	Comportamiento del Consumidor. Autor:

Schiffman-Kanuk.

Editorial 

Prentice Hall

Why We Buy.

Autor:

Paco Underhill.

Editorial

Simon and Shuster
	Comportamiento del Consumidor.

Autor: 

Roger D. Blackwell

Paul W. Minard

James F. Engel

Editorial:

Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de esta unidad el estudiante será capaz de ver la importancia que juega la cultura, la subcultura, grupos de referencia en el comportamiento del consumidor.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

4.1. Cultura 

4.1.1. Definición

4.1.2. La mano invisible de la cultura

4.1.3. La cultura satisface necesidades

4.1.4. La cultura se aprende

4.1.4. La cultura es dinámica

4.1.5. La cultura es dinámica

4.1.6. La medición de la cultura.

4.2. Subcultura

4.2.1. Subcultura por nacionalidad

4.2.2. Subculturas religiosas

4.2.3. Subculturas geográficas y regionales

4.2.4. Subculturas raciales

4.2.5. Subculturas por edades

4.2.6. Genero por cultura

4.3. Grupos de referencia

4.3.1. ¿qué es un grupo?

4.3.2. El poder de los grupos de referencia

4.3.3. Funciones de la familia

4.3.4. Toma de decisiones familiar

4.3.5. El ciclo de la vida familiar 

4.4. Clase social

4.4.1. ¿Qué es la clase social?

4.4.2. Medición de la clase social

4.4.3. Estilo de vida

4.4.4. Formación de conglomerados geodemográficos

4.4.5. La clase tecno

4.4.6. Selección de aplicaciones de la clase social


	
	
	
	

	UNIDAD 5

Duración estimada en horas:

8
	Nombre de la Unidad Temática

Proceso de Decisión de Compra.
	( 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
	Comportamiento del Consumidor. Autor:

Schiffman-Kanuk.

Editorial 

Prentice Hall

Why We Buy.

Autor:

Paco Underhill.

Editorial

Simon and Shuster
	Comportamiento del Consumidor.

Autor: 

Roger D. Blackwell

Paul W. Minard

James F. Engel

Editorial:

Thomson

	
	Resultados de Aprendizaje de la unidad temática

Al término de la unidad, el estudiante será capaz de comprender de que manera los consumidores toman decisiones desde su inicio hasta su proceso de consumo.
	
	
	
	

	
	Contenido Temático de la unidad

5.1. Liderazgo de opinión 

5.1.1. Dinámica del proceso de liderazgo de opinión

5.1.2. Decisión de compra

5.1.3. Niveles de toma de decisiones del consumidor

5.1.4. Modelos de consumidores

5.1.5. Comportamiento obsequioso del consumidor.
	
	
	
	


FECHAS IMPORTANTES

	FECHA (MES/DIA/AÑO)
	EVENTO

	Octubre 28-30, 2006
	VI Congreso Internacional Esquina Norte., Tijuana, B.C.

	Octubre 2006
	http://www.mercadotecnia.com.mx/ ITESm, Monterrey

	Noviembre 08, 2006
	The Race, a Marketing Project., Cetys Universidad Campus Mexicali

	Noviembre 22, 2006
	MERKADEA., Auditorio Cetys Universidad, Campus Mexicali

	Marzo 07-09, 2007
	GlobalShop (“How in the world do you reach consumers?”)., Las Vegas, Nevada

	Marzo 15 – 17, 2007
	Congreso CÉLULAS 2007: Administración y Mercadotecnia, Teatro del Estado., Mexicali, B.C. (Organizado por estudiantes de la Escuela de Administración y Negocios, Cetys Universidad, Campus Mexicali)

	
	


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%)
	X

	Insertar Criterio
	X

	Insertar Criterio
	X

	Insertar Criterio
	X

	Insertar Criterio
	X

	COMPETENCIAS (85-90%)
	

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

	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.
	X

	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.
	X

	Prácticas de laboratorio: Se refiere a las actividades complementarias del trabajo en el aula que se realizan en un laboratorio bajo un manual de prácticas o al trabajo de campo dirigido.
	X

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

	BONO ((10% del TOTAL)

El bono es opcional y se instrumenta como una forma en la cual los participantes pueden recuperar puntos perdidos en algunos de los rubros de las competencias del curso. (Puede o no incluirse en total de la evaluación.)
	X

	TOTAL:
	100%


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 al Comportamiento del Consumidor
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	El estudiante escribirá ensayos, resolverá casos y construirá mapas conceptuales.


	Texto Obligatorio:
	Comportamiento del Consumidor.

Schiffman-Kanuk

Ed. Prentice Hall

El Mono Desnudo

Desmond Morris

Ed. Gestión 2000

The Psycology of Persuasión.

Kevin Hogan

Ed. Pelican Publishing Co.

Why We Buy.

Paco Underhill

Ed. Simon and Schuster.


	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Comportamiento del Consumidor.

Roger D. Blackwell.

Paul W. Minard

James F. Engel

Ed. Thomson
	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser
	 FORMDROPDOWN 

	Blackboard Academia Suite

http://blackboard.cetys.mx
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	
	
	 FORMDROPDOWN 

	
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS 

	 FORMDROPDOWN 

	Definición
	

	
	· 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 

	Valor, satisfacción y retención del cliente
	

	
	· 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 

	Comportamiento del consumidor y la toma de decisiones
	

	
	· 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 

	Segmentación del mercado
	

	
	· 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 

	Nombre del Tema
	

	
	· 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 

	Nombre del Tema
	

	
	· 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
	Nombre de la Unidad
	( 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

	 FORMDROPDOWN 

	Actividad de encuadre

El docente decide como llevar a cabo la sesión, se recomienda revisar los recursos de apoyo que ofrece la plantilla. 

Explicar Proyecto Final: El estudiante elaborará un estudio de comportamiento del consumidor de un producto y servicio ya sea cualitativo o cuantitativo. 

Fechas importantes (Ej., Merkadea: Nov. 22), e identificar las lecturas principales que se realizarán durante el seme  stre (El Mono Desnudo, de Desmond Morris; The Psychology of Persuasion: de Kevin Hogan; Why We Buy de Paco Underhill). Producto: Reporte de Lectura


	Programa de curso
	2 horas
	I
	Presentación

	 FORMDROPDOWN 

	Presentación de los temas que corresponden a Introducción al Comportamiento del Consumidor.


	Audiovisual, cañón, pizarrón.

Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	4 horas
	I
	Presentación

	 FORMDROPDOWN 

	El alumno aplica los conceptos básicos. Ejercicio 1.1.: Cómo sería tu oferta de comunicación para un “MiniCooper” en los siguientes segmentos: a) Jóvenes 18-23 años; b) Jóvenes 25-35 años; c) Adultos 36-49 años…
	Retroproyector, acetatos y plumones.
	2 horas
	I
	Ejemplo de oferta promocional con su fundamentos.


	UNIDAD 1
	Nombre de la Unidad
	( 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
	%

	
	
	
	
	
	

	 FORMDROPDOWN 

	Elaborar y presentar Reporte de lectura del artículo “Procter nos vigila” por Tania Lara y Ricardo Alday., Expansión, Abril 2006., p.30 


	“Procter nos vigila” por Tania Lara y Ricardo Alday., Expansión, Abril 2006., p.30
	Reporte de lectura
	Insertar fecha
	

	 FORMDROPDOWN 

	Elaborar y presentar Reporte de lectura del artículo “Tiping Point Leadership” de W. Chan Kim y Renée Mauborgne, Harvard Business Review., Abril 2003, p.60 
	“Tiping Point Leadership” de W. Chan Kim y Renée Mauborgne, Harvard Business Review., Abril 2003, p.60
	Reporte de lectura individual

Presentación por equipo
	Insertar fecha
	

	 FORMDROPDOWN 

	Elaborar Reporte de Lectura de el libro “Mono Desnudo” de Desmond Morris
	El Mono Desnudo., Desmond Morris
	Reporte de Lectura
	Insertar fecha
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#


	UNIDAD 2
	UNIDAD TEMÁTICA: Métodos de Investigación del Consumidor
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	El estudiante será capaz de entender la importancia de realizar un estudio cualitativo o cuantitativo para entender el comportamiento del consumidor
	Texto Obligatorio:
	Comportamiento del Consumidor.

Schiffman-Kanuk

Ed. Prentice Hall


	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Comportamiento del Consumidor.

Roger D. Blackwell.

Paul W. Minard

James F. Engel

Ed. 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 #

	
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	ÍNDICE (
	
	
	
	

	 (UNIDAD(
	
	
	
	


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS

	 FORMDROPDOWN 

	Paradigmas de la investigación del consumidor
	

	
	· 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 

	Métodos de investigación del consumidor
	

	
	· 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 

	Proceso de investigación del consumidor
	

	
	· 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 

	Nombre del Tema
	

	
	· 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 

	Nombre del Tema
	

	
	· 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
	Nombre de la Unidad
	( 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
	Presentación del Tema: Motivación
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	8 horas
	II
	Presentación

	2
	Ejercicio 2.1. Elaborar un escrito “Lo que me motivó a estudiar Mercadocnia”
	Experiencia personal
	
	II
	Escrito y Presentación

	3
	Septiembre: 4 - 15
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	8 horas
	II
	Presentación

	
	Presentación del Tema: Personalidad
	
	
	
	

	4
	Septiembre: 18 - 29



Presentación del Tema: Percepción
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	8 horas
	II
	Presentación

	5
	Desarrolle un Mapa perceptual para distintas marcas
	Libro de texto
	
	II 
	Mapa perceptual

	6
	Octubre: 2 - 13



Presentación del Tema: Aprendizaje
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	8 horas
	II
	Presentación

	7
	Conocer mediante un Test la forma en que aprende cada estudiante
	Aplicación de Test
	
	II
	Tipo de aprendizaje

	8
	Octubre: 16 - 27



Presentación del Tema: Actitudes
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	8 horas
	II
	Presentación

	9
	Ejercicio sobre disonancia congnoscitiva entre los estudiantes. Cómo se ve el sujeto “A”, cómo lo percibe el sujeto ‘B” al “A”; existe disonancia?
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	
	II
	Conocer si existe disonancia o no en los distintos casos.


	( 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
	Elaborar Reporte de Lectura del libro: The Psychology of Persuasion: de Kevin Hogan 
	The Psychology of Persuasion: de Kevin Hogan
	Reporte de Lectura 
	Período II evaluación parcial
	

	2
	Elaborar Reporte de Lectura del artículo: “Pricing and the Psychology of Consumption” John Gourville y Dilip Soman. Harvard Business Review. Septiembre 2002., p.90-96.
	“Pricing and the Psychology of Consumption” John Gourville y Dilip Soman. Harvard Business Review. Septiembre 2002., p.90-96.
	Reporte de Lectura
	Septiembre: 18 - 22
	

	3
	Investigación para conoce si existe disonancia cognoscitiva para una empresa caso real. Identificar a la empresa, conocer su identidad corporativa o de marca; identificar a los distintos públicos a los cuales sirve; conocer cuál es la percepción de estos públicos ante la empresa o marca. Existe disonancia?
	Investigación de campo, entrevistas
	Presentación

Por equipo

Reporte escrito
	Octubre 9 - 13
	

	4
	Con el permiso de una empresa local; desarrollar un “Mystery Shopper”
	http://www.mystery-shoppers.com 

Investigación de campo, entrevistas
	Presentación
	Octubre 23 - 27
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#


	UNIDAD 3
	UNIDAD TEMÁTICA: 

Influencia internas del individuo
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	El estudiante será capaz de comprender porque los consumidores se comportan de una forma u otra de acuerdo a esas influencias internas.
	Texto Obligatorio:
	Comportamiento del Consumidor.

Schiffman-Kanuk

Ed. Prentice Hall

The Psycology of Persuasión.

Kevin Hogan

Ed. Pelican Publishing Co.
	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Comportamiento del Consumidor.

Roger D. Blackwell.

Paul W. Minard

James F. Engel

Ed. Thomson
	Insertar #

	PRINCIPIOS PEDAGÓGICOS
	( Aprender a aprender

( Aprender a hacer

( Aprender a convivir

( Aprender a ser y bien ser


	 FORMDROPDOWN 

	Blackboard Academia 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 

	Motivación
	

	
	· 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 

	Personalidad
	

	
	· 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 

	Percepción
	

	
	· 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 

	Aprendizaje
	

	
	· 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 

	Actitudes
	

	
	· 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
	Nombre de la Unidad
	( 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
	Presentación del tema: 

Influencias externas del Individuo
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	4 horas
	III
	Presentación

	2
	Insertar nombre de la actividad de aprendizaje
Insertar descripción de la actividad
	Insertar nombre del recurso
	Insertar núm. de mins.
	Insertar número del tema(s) correspondiente(s)
	Insertar nombre del producto o tarea individual

	1
	Insertar nombre de la actividad de aprendizaje
Insertar descripción de la actividad
	Insertar nombre del recurso
	Insertar núm. de mins.
	Insertar número del tema(s) correspondiente(s)
	Insertar nombre del producto o tarea individual

	2
	Insertar nombre de la actividad de aprendizaje
Insertar descripción de la actividad
	Insertar nombre del recurso
	Insertar núm. de mins.
	Insertar número del tema(s) correspondiente(s)
	Insertar nombre del producto o tarea individual

	1
	Insertar nombre de la actividad de aprendizaje
Insertar descripción de la actividad
	Insertar nombre del recurso
	Insertar núm. de mins.
	Insertar número del tema(s) correspondiente(s)
	Insertar nombre del producto o tarea individual


	( 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
	Elaborar y presentar Reporte de Lectura del artículo: “Spend a Day in the Life of Your Customers”

Francis J. Gouillant y Frederick D. Sturdivant., Harvard Business Review, Enero-Febrero 1994

	“Spend a Day in the Life of Your Customers”

Francis J. Gouillant y Frederick D. Sturdivant., Harvard Business Review, Enero-Febrero 1994

	Reporte de Lectura 
	Noviembre 6 -10
	

	2
	Investigación sobre la Familia…Ha cambiado su estructura en los últimos 20 años? Cómo influye esto en el comportamiento de compra y las actividades de Marketing?
	Investigación de campo, entrevistas
	Presentación

Por equipo
	Noviembre 13 -17
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#


	UNIDAD 4
	UNIDAD TEMÁTICA: 

Influencias externas del individuo
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	El estudiante será capaz de ver la importancia que juega la cultura, la subcultura, grupos de referencia en el comportamiento del consumidor.
	Texto Obligatorio:
	Comportamiento del Consumidor.

Schiffman-Kanuk

Ed. Prentice Hall

Why We Buy.

Paco Underhill

Ed. Simon and Schuster.


	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Comportamiento del Consumidor.

Roger D. Blackwell.

Paul W. Minard

James F. Engel

Ed. 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 #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	 (UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS 

	 FORMDROPDOWN 

	Cultura
	

	
	· 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 

	Subcultura
	

	
	· 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?

	4.3
	Grupos de referencia
	

	
	· 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?

	4.4
	Clase social
	

	
	· 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 4
	Nombre de la Unidad
	( 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
	PRODUCTO DE APRENDIZAJE

	1
	Presentación de los temas: 

Proceso de Decisión de Compra

4.1) Liderazgo de Opinión (LDO)

4.2.) Dinámica del proceso de LDO

4.3) Decisión de compra
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	4 horas
	IV
	Presentación

	2
	Ejercicio de “Mapear” la última compra que recuerda…
	Experiencia propia


	
	IV
	Presentación de Mapa sobre una compra



	3
	Noviembre 13-17

Presentación de los temas: 

4.4) Niveles de toma de decisiones del Consumidor

4.5) Modelos de Consumidor

4.6) Comportamiento obsquioso del consumidor
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	4 horas
	IV
	Presentación


	( 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
	Elaborar y presentar Reporte de Lectura del artículo: “Marketing to Generation” de Stephen Brown, Harvard Business Review., Junio 2003

	“Marketing to Generation” de Stephen Brown, Harvard Business Review., Junio 2003

	Reporte de Lectura 
	Noviembre 13-17
	

	 FORMDROPDOWN 


	Insertar nombre de la actividad de aprendizaje
Insertar descripción de la actividad
	Insertar nombre del recurso
	Insertar nombre del producto o tarea en equipo
	Insertar fecha
	

	 FORMDROPDOWN 


	Insertar nombre de la actividad de aprendizaje
Insertar descripción de la actividad
	Insertar nombre del recurso
	Insertar nombre del producto o tarea individual
	Insertar fecha
	

	LA EVALUACIÓN DEL CURSO (
	
	TOTAL:
	#

	UNIDAD 5
	UNIDAD TEMÁTICA: 

Proceso de decisión de compra
	( RECURSOS DE APOYO
	NOMBRE DEL RECURSO
	CAPÍTULO
/SECCIÓN

	RESULTADO DE APRENDIZAJE
	El estudiante será capaz de comprender de que manera los consumidores toman decisiones desde su inicio hasta su proceso de consumo.
	Texto Obligatorio:
	Comportamiento del Consumidor.

Schiffman-Kanuk

Ed. Prentice Hall

Why We Buy.

Paco Underhill

Ed. Simon and Schuster.


	Insertar #

	MATICES RESPALDADOS
	( Internacionalización

( Mejora Continua

( Vinculación social y laboral

( Actitud Emprendedora
	 FORMDROPDOWN 

	Comportamiento del Consumidor.

Roger D. Blackwell.

Paul W. Minard

James F. Engel

Ed. 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 #

	ÍNDICE (
	PONDERACIÓN (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #

	 (UNIDAD(
	PRODUCTOS DE APRENDIZAJE (
	 FORMDROPDOWN 

	Insertar nombre del recurso
	Insertar #


	( CONTENIDO TEMÁTICO
	( PREGUNTAS DISPARADORAS 

	 FORMDROPDOWN 

	Liderazgo de opinión
	

	
	· Dinámica del proceso de liderazgo de opinión

· Decisión de compra

· Niveles de tomas de decisiones del consumidor

· Modelos de consumidores

· Comportamiento obsequioso del consumidor
	· 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 

	
	

	
	· 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?

	5.3
	Nombre del Tema
	

	
	· 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 5
	Nombre de la Unidad
	( 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
	PRODUCTO DE APRENDIZAJE

	1
	Presentación de los temas: 

5.1) Paradigmas de la investigación del Consumidor

5.2) Métodos de Investigación 


	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	4 horas
	V
	Presentación

	2
	Noviembre 27 - 30
	Libro de texto 

“Comportamiento del Consumidor”, Schiffman-Kanuk, Prentice-Hall
	4 horas
	V
	Presentación

	
	Presentación de los temas: 

5.4) Proceso de investigación del Consumidor
	
	
	
	

	3
	Revisión de avances del proyecto final


	Libro de texto
	
	V
	Período de evaluación final


	( 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
	Elaborar y presentar Reporte de Lectura del libro: “Why We Buy” de Paco Underhill

	“Why We Buy” de Paco Underhill
	Reporte de Lectura 
	Período evaluación final
	

	2
	Presentación del Proyecto Final
	Investigación de campo, entrevistas, Think-Tank, Sesiones de lluvia de ideas...
	Presentación

(por equipo) 
	Período evaluación final
	

	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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