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1. Datos de identificacion de la asignatura

Comportamiento Clave de la asignatura

Nombre de la asignatura .
del Consumidor C0102108

Area de Docencia frente a grupo Trabajo de Campo Caracter de la asignatura
formacién segun SATCA Supervisado segun
SATCA

HCS | HPS | TH | C | HTCS |TH| C TC Obligatoria Optativa
2 | 2] 4|4 4 0 O

Seriacion implicita Seriacion explicita

Asignaturas antecedentes Asignaturas subsecuentes

Herramientas aplicadas al proceso de investigacion Investigacién de mercados

! Formato adaptado solo para proceso educativo durante el ciclo 01-2024 por la Dra. Minerva Camacho Javier; tomado del curso “Planeacién didactica para el
aprendizaje B-Learning en aula virtual UJAT (Microsoft Teams)” del 25 al 28 de agosto de 2020 de la Divisién Académica de Educacion y Artes (DAEA-UJAT).



UJAT PLANEACION

UNIVERSIDAD JUAREZ

2. Datos del Profesor.

Nombre del profesor (a): Minerva Camacho Javier

Division Académica: DACEA

Programa Educativo: Mercadotecnia

2MLM de lunes a jueves

Periodo Ciclo: 01-2025 Horario 06:00 a 07:00 am

Doctorado en Educacion

Instituto de Estudios Universitarios — Puebla, Puebla, México

Maestria Psicoterapia Gestalt

Formacién CESIGUE — Villahermosa, Tab., México

Académica Master en Programacion Neurolingistica (PNL)

Centro de Disefio y Desarrollo Humano Neurolinglistico — Villahermosa, Tab., México
Licenciatura en Relaciones Comerciales

Universidad Juarez Autbnoma de Tabasco — Villahermosa, Tab., México

Investigadora de tiempo completo en la Divisién de Ciencias Econémico Administrativas de la Universidad
Experiencia Juarez Autbnoma de Tabasco desde el 2002.

Docente Nota: Puedes ingresar a https://mcj308.wixsite.com/ciclos/carta-a-los-estudiantes para saber mas de mi
experiencia docente a la fecha.
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3. Datos generales de la asignatura.

Bienvenida al estudiante

Es grato darte la bienvenida y saber que inicias un nuevo ciclo en tu educacion profesional. Preparate para ser parte de un grupo de
personas que buscan metas similares a las tuyas. Sé que daras lo mejor de ti haciendo tu maximo esfuerzo en todas las actividades de
las que serés parte.

En este documento encontraras toda aquella informacion que requieres para el inicio y desarrollo de tus clases.

Visita el sitio web de tu docente en https://www.minervacj2000.com/

Propdsito de la asignatura
La licenciatura en Comportamiento del Consumidor prepara al profesionista para aplicar procedimientos metodoldgicos en la
recuperacion, comprension y analisis del comportamiento del consumidor para procesos de tomas de decision con respecto a la
publicidad, promocién y comercializacion (distribucion o logistica) de productos y servicios.

Conocimientos Previos
El estudiante debe poseer conocimientos de metodologia cuantitativa y cualitativa; capacidad en recuperacion e interpretacion de

informacién (de analisis y de sintesis) y competencias basicas en el manejo de las TIC.

Competencias

Genéricas Especificas
Aprender a aprender
Uso de TIC Desarrollar investigacion cualitativa y cuantitativa para obtener informacion
Trabajo en equipo oportuna en el diagndéstico de las necesidades empresariales, ayudando a las
Capacidad de analisis y sintesis organizaciones a conocer con mayor precisién sus mercados al tomar en cuenta
Comunicacion oral y escrita el analisis de las tendencias de sus entornos.

Compromiso ético
Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica

Unidades

Unidad 1 El comportamiento del Consumidor y la mercadotecnia.
Unidad 2 Tipos de consumidores.

Unidad 3 Preferencias y deseos de los consumidores.

Unidad 4 Estrategias y oportunidades de mercado.
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4. Metodologia de Trabajo

Presencial
El espacio presencial funge para el trabajo en equipo, asesoria 'y
guia de indole tematica y didactica, acorde al conocimiento a
desarrollar en la asignatura. Estas seran llevadas a cabo dentro
de los horarios programados y en el espacio asignado para el

grupo.

Si llegara a existir foco rojo por eventos fuera del control
institucional, estas seran suspendidas y pasarian a ser aplicadas
en la plataforma de Microsoft Teams. Estas se daran de manera
sincrénica mediante videoconferencias en la plataforma Microsoft
Teams y dentro de los horarios programados para la asignatura.

En linea
La didactica aplicada es bajo un aprendizaje por competencias, por
lo que se desarrollan actividades transversales individuales, y
actividades secuenciales tanto individuales como en equipo.

En cuanto a entrega de evidencias, consulta, revisiones, entre otros,
seran llevadas a cabo en su totalidad en el entorno virtual de forma
asincronica (fecha y hora programada de inicio y entrega). Por
ejemplo:

v Para consulta y/o descarga de archivos como formatos,
evaluaciones, etc., estos seran investigados y consultados en el
sitio del docente denominado Blog de Actuacion Educativa en
https://www.minervacj2000.com/. A este se podra tener acceso
desde la plataforma Microsoft Teams o, simplemente, dando click
sobre el enlace proporcionado.

v Para subida de tareas y actividades a ser cotejadas y evaluadas,
se hara en la plataforma Microsoft Teams en los horarios y dias
sefialados.

v El trabajo en equipo, fuera del espacio aulico presencial, sera
llevado a cabo en la plataforma Microsoft Teams; si se llegara a
utilizar otra plataforma de comunicacién o red social en el trabajo
por equipo, se tomara evidencia de esto haciendo una captura
fotogréfica o una grabacién de la misma para subir como
evidencia en los PEV individuales.
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5. Actividades de la asignatura

Actividad secuencial individual:

Autoevaluacién Aprender a Aprender (s/p).

Mapa Mental (unidad 1: temas del 1.1 al 1.4).

Cuadro de andlisis (unidad 1: tema 1.5).

Mapa conceptual (unidad 1: tema 1.6).

Infografia (unidad 2: tema 2.1)

Presentacion interactiva con Canva (unidad 2: tema 2.2).

ouhkwnNE

Actividades secuenciales en equipo:

7. Presentacién en PP del reporte de investigacion cualitativa (unidad 3). Disefio y aplicacién de técnicas cualitativas (Focus Group, entrevista a
profundidad, observacién, etc.) para: identificar modelos de conducta del consumidor, proceso de tomas de decisidn sobre un producto/servicio, factores
sociolégicos que afecten la conducta y la obtencion de caracteristicas psicograficas del consumidor para describir el perfil de estos en funcién de un
producto/servicio.

8. Presentacion en PP del reporte de investigacion cuantitativa (unidad 4). Disefio y aplicacion de técnicas cuantitativas (encuestas, mercadeo de
despensa, etc.) para identificar habitos de consumo, lealtad de marca y nivel de satisfaccion hacia un producto/servicio.

Actividades transversales individuales:
9. Apuntes de Comportamiento del Consumidor (CC).
10. Portafolio de Evidencias Virtual.
Consideraciones
v' Todas las actividades implican una secuencia de acciones que conllevan fechas con horario de los productos a entregar, lo que significa que
estas deberan realizarse en tiempo y forma. Fuera de los tiempos sefialados, no seran recibidas.
v' Todas las actividades seran subidas a la plataforma de Microsoft Teams en Tareas asignadas de manera individual y también al PEV.
v' Para la realizacion de las actividades es importante revisar, constantemente, el espacio virtual del docente (https://www.minervacj2000.com/)
ya que en este encontraras archivos con informacién para la elaboracién y comprension de las actividades a desarrollar.
Todas las actividades por entregar deberén llevar portada. Ver los ejemplos proporcionados en el sitio del docente.
Algunas evidencias que se entregaran son parte de ejercicios secuenciales y no cuentan con puntuacién, pues se encuentran dentro de las
acciones que involucran el proceso de aprendizaje; sin embargo, seran tomada(s) en cuenta por el docente como criterio en la rabrica del
PEV.
v/ Oftro punto por considerar es la toma de captura de pantalla o foto durante las actividades académicas, ya que estas se subiran como
evidencia dentro de las etapas del PEV.
v' Para la realizacion de las evidencias de aprendizaje se tendran una serie de sesiones de asesorias presenciales o virtuales. En estas se
explicara y se dard retroalimentacién tematica.

NN
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v Todas las actividades seran evaluadas con listas de cotejo y/o rabricas por el propio estudiante y por el docente (Gltima evidencia). Estas
autoevaluaciones también se subiran por etapa al PEV con su respectiva tarea.

6. Evaluacién de la asignatura por competencias

Evidencias de aprendizaje Ponderacion Forma?o Fecha de entrega Hora limite

evaluativo

Etapa1 Individual secuencial puntaje

Aprender a Aprender Nivel 1 (diagnéstico) slp Rubrica 6 de febrero

Mapa Mental (unidad 1: temas del 1.1al 1.4). 05 Lista de cotejo 20 de febrero

Cuadro de analisis (unidad 1: tema 1.5). 05 Lista de cotejo 1ro de marzo

Mapa Conceptual (unidad 1: tema 1.6). 0.5 Lista de cotejo 15 de marzo

Infografia (unidad 2: tema 2.1) 0.5 Lista de cotejo 22 de marzo

Presentacion interactiva con Canva (unidad 2: tema 2.2) 0.5 Lista de cotejo 29 de marzo 22 hrs.

Etapa 2 En equipo secuencial puntaje

Presentacién en PP del reporte de Inv. sobre el consumidor bajo un enfoque Cualitativo (unidad 3) y Lista de cotejo

Cuantitativo (Unidad 4) 25 s

Coevaluacion (presencial) slp Rubrica 6 de mayo

Etapa3 Individual transversal puntaje

Apuntes de CC 2.0 Rubrica 17 de mayo

Portafolio de Evidencias Virtual (PEV) 3.0 Rabrica 19 de mayo

Porcentaje Total ¥ 10.0

Consideraciones:

1. Las evidencias de aprendizaje seran evaluadas considerando el porcentaje sefialado en la tabla anterior. La evaluacién formativa
comprende el total de cada una de las evidencias desarrolladas durante el ciclo. La evaluacion sumativa comprende el total de la suma
(>) de todas las evidencias de aprendizaje. En la tabla, se muestra la ponderacién numérica de cada evidencia en porcentaje y lo
equivalente en puntos.

2. Las actividades seran valoradas durante la etapa formativa, finalizando el ciclo en las fechas de ordinario con una retroalimentacion
grupal.

3. No hay examen ordinario en el trabajo por competencias. Es en la fecha de ordinario que se entregara el porcentaje o puntaje total
alcanzado. Un porcentaje por debajo del 60%, se considera reprobado. Sin embargo, se tiene derecho a extraordinario siempre y cuando
se tenga completo el PEV.
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4. El porcentaje maximo por alcanzar en extraordinario es del 70%. Se respondera un cuestionario de conocimiento en linea en la plataforma
de Microsoft Teams. Este serd aperturado en la fecha y hora asignada para el mismo.

5. No se tendra derecho al extraordinario si: durante todo el curso se presentd menos de 3 veces a las asesorias y retroalimentaciones; no
tener completo el PEV; fue reportado por el equipo por baja o nula participacion en el desarrollo de actividades.

7. Formas de comunicacioén

« Se llevan a cabo en las fechas y horarios asignados a la asignatura por la Coordinacion de
Docencia. Estas seran aperturadas en la plataforma Microsoft Teams.

» Las llamadas si pueden llevarse a cabo a través de la plataforma de Microsoft Teams en los

Videoconferencias horarios y fechas acordadas con el docente.

» Condiciones de actuacién. Durante la clase, se solicita que se mantengan los micros en silencio y
las camaras apagadas. Solo hasta que el docente indique el momento de participacion, este dara
apertura para que se habran los micros y la cAmara. También se recuerda la importancia de
tomar nota durante las mismas y hacer preguntas en el espacio destinado durante la
videoconferencia.

» Este sélo sera usado entre el equipo de trabajo, si asi lo acuerdan.

o El WhatSapp sera utilizado sélo para comunicacién entre los equipos de trabajo (jefe de grupo
y/o representante de quipo) cuando no se puedan conectar via plataforma y en los horarios y dias
indicados por el docente.

< o El Facebook, Instagram o Twiter, pueden fungir como promotoras de trabajos por proyecto; es

Redes Sociales Q\\\‘\ decir, como un espacio de socializacion del aprendizaje de los estudiantes. Estos entraran a dar
«me gusta» al sitio para su promocion. Al ser la imagen institucional la que se muestra, es
importante el respeto y prudencia de los comentarios que se pudieran hacer. No es un espacio de
quejas ni de provocaciones, es un espacio que muestra las competencias en desarrollo del
aprendizaje y la ensefianza aplicada durante un ciclo en funcion de los logros alcanzados. Este
espacio es solo manejado por el docente 0 equipo de docentes en el trabajo interdisciplinario.

e Llamadas por celular sélo podran hacerse en casos extraordinarios y bajo la consideracion y
acuerdo con el docente.

o Aplica entre los estudiantes en el trabajo por equipo, si asi lo deciden.

Celular
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NOMBRE DE LA UNIDAD 1

El comportamiento del consumidor y la mercadotecnia

CONTENIDOS CONCEPTUALES

1.1. La conducta

1.2. Analisis historico de la conducta del consumidor.

1.3. ¢ Qué es el Comportamiento del Consumidor?

1.4. La importancia del Comportamiento del Consumidor.

1.5. Enfoques de estudio del Comportamiento del Consumidor.

1.6. El comportamiento del consumidor y su relacién con la mercadotecnia y aplicaciones.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

El estudiante comprende y relaciona desde la evidencia teorica- Investiga y lleva a cabo apuntes individuales.

filosofica de la conducta, la importancia del estudio del Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para

comportamiento del consumidor con la mercadotecnia. elaborar las actividades solicitadas.
Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.
Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con
evidencias de lecturas previas de los temas y manejo
conceptual basico.
Reflexiona manteniendo la escucha activa en la
interaccion con los demas.
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NOMBRE DE LA UNIDAD 2
CONTENIDOS CONCEPTUALES

2.1 El consumidor como individuo, industria y

Organizacion.

a) ¢Quién es un consumidor?

b) ¢Qué es segmentar?;

c) ¢Qué es segmentacion de mercados?;

d) ¢En base a qué se segmenta el mercado?

e) ¢Qué es la segmentacion psicografica?

f) ¢ Qué es un perfil psicogréfico del consumidor?

2.2 El cliente como consumidor.
a) Tipos de clientes como consumidores.
b) Pantry check o mercadeo de despensa: ¢qué es?, ¢ cudl es el proceso adecuado para aplicar una auditoria de mercadeo?
CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

El estudiante recupera, analiza y aplica el conocimiento conceptual
adquirido para: Investiga y lleva a cabo tareas individuales.

¢ Identificar tipos de consumidores en funcién de estrategias Desarrolla esquemas para la comprensién de los temas.
de segmentacion (perfil psicografico) para saber coémo Es proactivo en su aprendizaje.
colocar un producto dentro del segmento correspondiente. Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.

Identificar preferencias de compra mediante un Pantry check Pa_rnmpa de manera activa B AIEEE) B plenarla_s con
evidencias de lecturas previas de los temas y manejo

0 mercadeo de despensa para saber como disefiar un plan o
q 5 ad z q P I ™ P conceptual basico.
e atencion adecuada durante el proceso comercial. Mantiene escucha activa en la interaccion con los demas.

Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para
elaborar las actividades solicitadas.
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NOMBRE DE LA UNIDAD 3
CONTENIDOS CONCEPTUALES

3.1 Conducta del consumidor.

e Identificar los modelos de conducta del consumidor: racionales, sociales, psicoanaliticos, econdmicos.
3.2 Proceso de toma de decisiones.

e Indagar las etapas del proceso de toma de decisiones (¢, Qué es el chequeo de precio y para qué sirve?)
3.3 Factores sociolégicos en la conducta del consumidor.

e Definir los factores socioldgicos que afectan la conducta del consumidor (cultura, familia, grupos de referencia, clase social,

dindmica de grupo).

3.4 Caracteristicas psicograficas del consumidor.

e Describir el perfil del consumidor para un producto/servicio de acuerdo con las variables: personalidad, estilo de vida, intereses,

gustos, inquietudes, opiniones y valores que influyen en la oferta comercial.
CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

Investiga y lleva a cabo tareas individuales.
Desarrolla esquemas para la comprension de los temas.
Es proactivo en su aprendizaje.
Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e
El estudiante aplica el conocimiento para distinguir las interactuar.
orientaciones en los comportamientos de los consumidores Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con
mediante técnicas de investigacion cualitativa. evidencias de lecturas previas de los temas y manejo
conceptual basico.
Mantiene escucha activa en la interaccion con los demas.
Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para
elaborar las actividades solicitadas.
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NOMBRE DE LA UNIDAD 4
CONTENIDOS CONCEPTUALES

4.1 Habitos de consumo.

e Habitos de compra, de uso y de medios, asi como su influencia frente a los estimulos de mercadotecnia.
4.2 Lealtad de marca.

¢ Definicion de lealtad de marca.

e Branding.
4.3 Medicion de la satisfaccion.

e Instrumentos de medicion de la satisfaccién y metodologia respectiva.
CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

Investiga y lleva a cabo tareas individuales.
El estudiante aplica el conocimiento para identificar y Desarrolla esquemas para la comprension de los temas.
analizar comportamientos y actitudes de los consumidores Es proactivo en su aprendizaje.
ante estimulos de mercadotecnia. Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.
Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con

evidencias de lecturas previas de los temas y manejo
conceptual basico.

Mantiene escucha activa en la interaccion con los demas.

Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para elaborar
las actividades solicitadas.
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FUENTES DE APOYO Y CONSULTA

BASICAS

1. Libros digitales Pearson. http://www.mypearsonshop.com.mx/mexico/catalogo/-in-

department/departments/m%C3%A9xico/educaci%C3%B3n-superior/universidad/administraci%C3%B3n-y-

econom%C3%ADa/marketing-sup

2. Distribucién digital Libranda. http://www.libranda.com/

http://play.google.com/store/books/details?id=wMqgIBAAAQBAJ&source=ge-web-app

3. E-Books:

v' Braidot, N. (2011). Neuromarketing en accién: Por qué tus clientes te engafian con otros si dicen que gustan de ti? México: E-Book

Granica

https://play.google.com/books/reader?id=tX1fAAAAQBAJ&printsec=frontcover&output=reader&hi=es 419&pg=GBS.PP1

v'J. Paul Peater y Jerry C. Olson. Comportamiento Del Consumidor y Estrategia De Marketing. Ed. Mc. Graw Hill
Libro digital gratis en http://librosgratisparaeluniversitario.blogspot.mx/2014/02/comportamiento-del-consumidor-y.html

¥v" Quifiones, C. (2014). Desnudando la mente del consumidor. Lima, Pera: Planeta

http://mx.casadellibro.com/ebook-desnudando-la-mente-del-consumidor-ebook/9786124650130/2382067

4. Articulo en inglés en PsycINFO Psicologia del Consumidor. http://www.apa.org/pubs/librarians/guides/consumer-spanish.pdf
5. Manual de Apoyo para evaluar satisfaccion del cliente. http://www.fomento.gob.es/NR/rdonlyres/46E6424E-F140-4F6B-9463-
FDOB2CAA31A8/25587/Cap5Medirlasatisfacciondelosclientesl.pdf

6. Revistadigital 2.0. http://www.mercad20.com/

http://www.mercad20.com/10-herramientas-de-marketing-digital-gue-debes-utilizar-hoy/

7. Empresas de investigacidn. http://www.masterresearch.com.mx/empresa/acerca-de-master-research

http://www.masterresearch.com.mx/empresa/perfil-del-consumidor

8. Agencia online de Barcelona. http://www.calmaresearch.com

9. Agencias de investigaciéon de mercado en México.

http://www.berumen.com.mx
http://www.brain-research.com
http://www.consulta.com.mx
http://www.e-cinco.com.mx
http://www.delariva.com.mx

http://www.iisociales.com.mx

http://www.ipsos-bimsa.com.mx

http://www.mgroup.com.mx

http://www.masterresearch.com.mx

http://www.mercgfk.com

http://www.estadisticaaplicada.com.mx

http://www.evamerc.com.mx
http://www.factaresearch.com
http://www.factum-marketing.com

http://www.mercaei.com.mx

http://www.millwardbrown.com

http://www.more.com.mx

http://www.goldfarbmexico.com
http://www.gdv.com.mx
http://www.ibope.com.mx/

http://www.nielsen.com

http://www.inmega.com

http://www.nodo-research.com

http://www.parametria.com.mx
http://www.pearson-research.com
http://www.phenoma.com
http://www.psyma-latina.com
http://www.pulso.com.mx
http://www.qgsolutions.com.mx
http://www.qualimerc.com
http://www.segmenta-research.com
http://www.serta.com.mx
http://www.tns-ri.com.mx

AMAI: http://www.amai.org/
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http://play.google.com/store/books/details?id=wMqlBAAAQBAJ&source=ge-web-app
https://play.google.com/books/reader?id=tX1fAAAAQBAJ&printsec=frontcover&output=reader&hi=es_419&pg=GBS.PP1
http://librosgratisparaeluniversitario.blogspot.mx/2014/02/comportamiento-del-consumidor-y.html
http://mx.casadellibro.com/ebook-desnudando-la-mente-del-consumidor-ebook/9786124650130/2382067
http://www.apa.org/pubs/librarians/guides/consumer-spanish.pdf
http://www.fomento.gob.es/NR/rdonlyres/46E6424E-F140-4F6B-9463-FD0B2CAA31A8/25587/Cap5Medirlasatisfacciondelosclientes1.pdf
http://www.fomento.gob.es/NR/rdonlyres/46E6424E-F140-4F6B-9463-FD0B2CAA31A8/25587/Cap5Medirlasatisfacciondelosclientes1.pdf
http://www.mercad20.com/
http://www.mercad20.com/10-herramientas-de-marketing-digital-que-debes-utilizar-hoy/
http://www.masterresearch.com.mx/empresa/acerca-de-master-research
http://www.masterresearch.com.mx/empresa/perfil-del-consumidor
http://www.calmaresearch.com/
http://www.berumen.com.mx/
http://www.brain-research.com/
http://www.consulta.com.mx/
http://www.e-cinco.com.mx/
http://www.delariva.com.mx/
http://www.estadisticaaplicada.com.mx/
http://www.evamerc.com.mx/
http://www.factaresearch.com/
http://www.factum-marketing.com/
http://www.goldfarbmexico.com/
http://www.gdv.com.mx/
http://www.ibope.com.mx/
http://www.iisociales.com.mx/
http://www.ipsos-bimsa.com.mx/
http://www.mgroup.com.mx/
http://www.masterresearch.com.mx/
http://www.mercgfk.com/
http://www.mercaei.com.mx/
http://www.millwardbrown.com/
http://www.more.com.mx/
http://www.nielsen.com/
http://www.inmega.com/
http://www.nodo-research.com/
http://www.parametria.com.mx/
http://www.pearson-research.com/
http://www.phenoma.com/
http://www.psyma-latina.com/
http://www.pulso.com.mx/
http://www.qsolutions.com.mx/
http://www.qualimerc.com/
http://www.segmenta-research.com/
http://www.serta.com.mx/
http://www.tns-ri.com.mx/
http://www.amai.org/
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ACTIVIDADES

Encuadre, Asesorias y desarrollo tematico:
Las actividades refieren a las asesorias,

explicaciones tematicas y reflexiones grupales.

Se llevaran a cabo en un entorno mixto en los

dias y horarios asignados para la materia.

Evaluacion

CONSIDERACIONES PARA EL ESTUDIANTE
El estudiante debera asistir puntualmente a las actividades aulicas o virtuales
en los horarios asignados a la asignatura.
En relacion con el punto anterior, el estudiante tendr4 un maximo de 10 min.
para poder ingresar al espacio aulico. Si las clases fuesen en plataforma
virtual, se procura estar desde el inicio de la videoconferencia evitando
ingresos tardios y respetando las reglas de ingreso a la misma como:
mantener micro cerrado y con camara cerrada mientras se explica. Al
término de la intervencién docente, el estudiante podra participar alzando la
mano o escribiendo sus preguntas en el chat de participacién. El docente
moderara estas participaciones para llevar un orden y control de estas.
El estudiante debera tener su cuaderno de apuntes para la toma de notas.
El estudiante debera acudir con lectura previa de los temas a revisar
durante las clases, para poder participar y preguntar sobre dudas ante el
mismo.
Los celulares no se usaran en estas actividades, por lo que se pondran en
silencio y se mantendran guardados, a menos que el docente indique el uso
de estos para alguna actividad donde se necesite.

Diagndstica con rabrica o preguntas verbales
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Introduccién al tema o
Clase

Secuencia didactica
general

Trabajo individual

El comportamiento del consumidor y la mercadotecnia
El comportamiento del consumidor es un concepto clave en el mundo del marketing y las ventas. Y
es que en el corazon de cada decision comercial y muchas politicas empresariales se encuentra
la consideracion previa hacia el individuo que hace sus compras en el mercado: el consumidor.
La dificultad de cada una de estas decisiones comienza con el entendimiento del comportamiento del
consumidor. Es peligroso intentar desarrollar estrategias y planes sin un conocimiento sélido de como y
por qué se forman las preferencias de los consumidores.
Un proverbio chino dice: “Si quieres ser un buen pescador, aprende a pensar como los peces.” Por ello
entender como los consumidores toman decisiones de compra y por qué, es esencial para cualquier
empresa que desee tener éxito en el mercado. (Melara, 14 de febrero, 2023)

Referencia

Melara, M. (2023, 14 de febrero). Comportamiento del
consumidor y el marketing [Web log Post]. El Blog de
Marlon Melara. Consultado el 14 de diciembre de
2023 en
https://marlonmelara.com/comportamiento-del-consumidor-

y-el-marketing/

Cerebro cargando bolsas de compra. Blog de marketing digital (2015, 3 de septiembre) Imagen recuperada el 14
de diciembre de 2023 de https://woobsing.com/blog-marketing-digital/5-tips-para-hacer-marketing-digital-con-el-
comportamiento-del-consumidor 21473

v El estudiante discute el tema en asesoria con el docente sobre las necesidades de
conocimiento, para establecer lo que si se sabe y lo que no se sabe y proceder al desarrollo.

v El estudiante visiona el video https://www.youtube.com/watch?v=lo_oHOIKbbw antes de iniciar
el desarrollo de la investigacién documental (se utiliza el formato de reporte de video, para

registrar la informacion).
v El estudiante utilizara los formatos de reporte de lectura y video para la investigacion
documental (encontrados en el sitio del docente).



https://marlonmelara.com/comportamiento-del-consumidor-y-el-marketing/
https://marlonmelara.com/comportamiento-del-consumidor-y-el-marketing/
https://woobsing.com/blog-marketing-digital/5-tips-para-hacer-marketing-digital-con-el-comportamiento-del-consumidor_21473
https://woobsing.com/blog-marketing-digital/5-tips-para-hacer-marketing-digital-con-el-comportamiento-del-consumidor_21473
https://www.youtube.com/watch?v=lo_oH0lKbbw
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Consideraciones de desarrollo: el estudiante determina la secuencia de investigacion que
relacionen los titulos principales a desarrollar, auxiliandose con la planeacién para saber qué
subtemas comprenden la unidad 1 en la realizacion de las dos primeras tareas.

v' Se revisara el documento APA 72 ed. que se encuentra en “Documentos Comunes” del sitio del
docente. Esta actividad debe asegurar la ética del trabajo evitando el plagio en el momento de
redactar la informacion investigada.

v/ Estas tareas se elaboran en Word y contemplaran, cada una, los siguientes apartados: Portada,
Introduccién, Imagen del esquema solicitado (disefiado en PP u otro recurso informatico),
Conclusion, Referencias y Anexo.

v' Se debe revisar las listas de cotejo que evaluaran cada una de las evidencias, para que
cumplan los criterios considerados en estas. Al término de las tareas se autoevallan con la lista
de cotejo correspondiente para cada una. Estas coevaluaciones se colocan en el apartado de
Anexo en cada tarea (después de Referencias).

v Los archivos se subiran tanto a Microsoft Teams, en las fechas y horas sefialadas para cada una,
como al PEV. En ambas plataformas se suben en PDF.

Mapa Mental (MM) _ spmmens %: o ' ’L&

El mapa mental permite expresar, (U5 - Zl"l?.i;"“- S L ,,

organizar y representar la informacién de e [ eS| W =, ;:%éég"‘m
Evidencia de forma logica y creativa, “cartografiando” & = S
aprendizaje las reflexiones sobre un tema. Unas 2

ideas pueden generar otras y se puede
ver cOmo se conectan y relacionan
siguiendo una estructura radial a partir de
un nucleo.

OMMWRITER - JoSde T
COMPLETADO TUS TAREAS

Esta foto de Autor desconocido esta bajo licencia CC BY



https://sociologiac.net/2008/09/02/11-aplicaciones-gratuitas-para-crear-mapas-mentales/
https://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
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Maodelo de Negocio Tradicional

Modelo de Negocio en la Economia Digital

Concepto
Es el negocio donde uno imderte una gran duma
de dinero para un emprendimiento a riesgo propio
(como una industria, o un comercio)

Concepto

Es la realidad empresarial que tiene como
caracteristicas el uso intensivo de intemet aplicada
a los negocios y la creacion de un mercado de
valores de referencia al objeto de efectuar las
transacciones bursatiles de un conjunto de
empresas que no poseen activos fisicos
relevantes, y cuyas acciones se cotizan y valoran
en funcion de parametros intangibles como la
informacion, la innovacion, el conocimiento, la
inteligencia, etc.

Cuadro de andlisis

Diferencias

»  Se diferencian en la forma de trabajar, la
mision, la vision, y la cultura esta en los
que son los lideres.

¥ En la organizacién es una jerarquia y su
modo de crecimiento es basado en
replicar muchas veces la esiructura
inicial.

¥ Son agiles, huyen de la burocracia,
mantienen el conocimiento
descentralizado y se basan en la
interaccion y colaboracion.

¥ Las iniciativas y crecimiento vienen de
abajo hacia arriba y las innovaciones
parten de cada uno de los equipos y son
estructuras distribuidas

¥ Ala hora de entender el mercado
prefieren un continuo feedback con el
usuario a las investigaciones

Diferencias

¥ poco tolerantes, buscan una satifaccion
inmediata, trabajan con equipos
pequenos, prefieren trabajar por ciclos
rapidos y comregir segin los resultados.
En la organizacion son una red.
Las digitales mantienen una
transparencia total en sus
comunicaciones lo que sin duda les
ayuda a adoptar sin problemas todo.
¥ En cuanto a la seleccion de personal, en
las digitales se hace una evaluacion 360
por la parte de varias personas, no solo la
jerarquia, para comprobar su integracion
y alineamiento real de la persona con la
organizacion.

T

Estos cuadros son herramientas para
enganchar con la lectura dada. De
igual forma, desarrollan destrezas
clave del &rea, como la busqueda de
informacién especifica en el texto.

Elizama. (2014). Modelos de negocio tradicional y modelos de negocio en la economia digital.
Recuperado de:: http://es.slideshare.net/3lyZaMa/modelos -de-negocio-tradicional- y-modelos-

de-negocio-en-la-economa-digital.

Evaluacion

Lista de cotejo
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Tipos de consumidores
. . Saber cuales son los tipos de consumidores con los que
Los tres nuevos tlpOS de consumidores interactla la marca es el punto clave para crear una estrategia
de marketing efectiva. La forma mas facil de captar la atencion
del publico objetivo es identificar a qué tipo de consumidor
pertenece.
Los diferentes tipos de consumidores constantemente cambian
sus tendencias, aunque su comportamiento suele presentar
Cliente similitudes. Conocer estas ayuda a saber como atraerlos a la

RTB empresa. Muchos de ellos tienen muy claro qué es lo que
desean; otros, no tanto.

__ __ Cliente Todos los consumidores necesitan algo, y estan buscandolo. Si

Introduccién [ Clente ROPO Shonroomer se quiere saber como llegar a ellos de forma eficaz, primero se
al temao debe entender como se clasifican, cuales son sus valoresy,

Clase WEIEEREEEENEEES  sobre todo, identificar lo que no les gusta. (Moreno, s.f.)

Esta foto de Autor desconocido estd bajo licencia CC BY-SA-NC

Referencia
Moreno, J. (s.f.). 10 tipos de consumidores, sus caracteristicas y como atraerlos [Web log Post]. Revisado el 14 de diciembre
de 2023 en https://blog.hubspot.es/marketing/tipos-de-
consumidores#:~:text=La%20importancia%20de%20conocer%20la,qu%C3%A9%20tip0%20de%20consumidor%20pertenece

v'  El estudiante discute el tema en asesoria con el docente sobre las necesidades de conocimiento, para establecer
lo que si se sabe y lo que no se sabe y proceder al desarrollo.

Secuencia v El estudiante visiona los siguientes videos https://www.youtube.com/watch?v=bP0o13gAK-7M&t=4s;
didactica https://www.youtube.com/watch?v=Lpl7G-C16-M; https://www.youtube.com/watch?v=pzOVkyNIlajc y revisa, de
general igual manera, las siguientes paginas Web https://concepto.de/consumidor/;

https://www.questionpro.com/blog/es/perfil-del-consumidor/ antes de profundizar en mas investigacién documental
(por cada video y paginas Web se llenan los formatos de reporte de video y lectura).

v' El estudiante utilizara los formatos de reporte de lectura y video para la investigacién documental (encontrados en
el sitio del docente).

v' Consideraciones de desarrollo: el estudiante determina la secuencia de investigacién que relacionen los titulos
principales a desarrollar, auxiliandose con la planeacion para saber qué subtemas comprende la unidad.



https://blog.hubspot.es/marketing/tipos-de-consumidores#:~:text=La%20importancia%20de%20conocer%20la,qu%C3%A9%20tipo%20de%20consumidor%20pertenece
https://blog.hubspot.es/marketing/tipos-de-consumidores#:~:text=La%20importancia%20de%20conocer%20la,qu%C3%A9%20tipo%20de%20consumidor%20pertenece
https://www.youtube.com/watch?v=bPo13gAK-7M&t=4s
https://www.youtube.com/watch?v=LpI7G-C16-M
https://www.youtube.com/watch?v=pzOVkyNIajc
https://concepto.de/consumidor/
https://www.questionpro.com/blog/es/perfil-del-consumidor/
https://elidiomadelaweb.com/compras-en-internet/has-hecho-alguna-vez-showrooming/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/3.0/
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v' Se revisara el documento APA 72 ed. que se encuentra en “Documentos Comunes” del sitio del docente. Esta
actividad debe asegurar la ética del trabajo evitando el plagio en el momento de redactar la informacién
investigada.

v' Se deben revisar las listas de cotejo que evaluaran las actividades para que cumplan los criterios considerados.
Al término de las tareas se autoevalian con éstas y se sube solo al PEV en la etapa correspondiente.

v' Estas tareas se elaboran en Word y contemplaran los siguientes apartados: Portada, Introduccion, Imagen del
MM (disefiado en PP u otro recurso informatico), Conclusion y Referencias

v' El archivo se subira tanto a Microsoft Teams, en la fecha y hora sefialada, como al PEV. En ambas plataformas se
sube en PDF.

Resumen

La practica del resumen ayuda a entender el tema estudiado, y potencializa la capacidad critica y comparativa, donde

uno tiene que saber identificar los pasajes mas importantes, y separarlos del texto original, de tal manera de crear una
Evidencia version abreviada, I6gica, sin perder el sentido original.
de Cuando uno tiene que leer varios libros o documentos, ¥
Tl =hale[FZ1[-B permite contrastar con mayor facilidad las ideas de cada Como hacer un . Comprende o frabio

autor en pos de crear una opinién propia, en este caso resumen de un

derivando en otro formato de articulo. El hecho de . PR ioss

posicionarse activamente frente al texto permite analizar tllblio v

las informaciones, porque para poder subrayar las partes . T

principales hay que entender lo que esta escrito. . Bkt d Bt bk
. Rrwe) o iesuren

. B d

(AT R
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Infografia

Una infografia es la mejor forma de explicar algo de forma clara, concisa y
visual. Es muy adecuado para explicar de forma sencilla, conceptos o
a datos complejos. También sirven para ayudar a contar una historia
visualizada en imagenes o, también, para hacer llegar informacion al

publico mas rapidamente.

SEITEWE M Lista de cotejo
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Introduccién al
tema o Clase

Trabajo en equipo
Preferencias y deseos de los consumidores

Comprender la conducta del consumidor es un elemento

clave de una estrategia de marketing. De hecho, antes de

implementar una estrategia, es esencial entender

completamente las necesidades y expectativas de los

consumidores sobre los que se desea influir. Para ello, es

necesario entender cémo interpretara el consumidor las

acciones de marketing que les presentaras.

¢ Cbémo percibe el consumidor la informacion, cémo captar su

atencion, cuales son sus necesidades? Para este tipo de

productos, ¢es mas sensible al precio, a la calidad, a la oferta

comercial? ”

El objetivo es cumplir con las exigencias del publico y el s @ @ @
mercado, lo que dard un impulso en las ventas de la e

organizacion y la satisfaccion del cliente.

Para que esto suceda correctamente, la funcién principal del Hombres Mujeres

empresario es estudiar y conocer la conducta del consumidor y

por ende a sus posibles compradores, haciendo que la toma Esta foto de Autor desconocido estd bajo licencia CC BY-
de decisiones se vuelva mas facil y mejore su relacion con los

clientes. (Equipo QuestionPro y Franciny Salles, s.f.)

Referencia
Equipo QuestionPro y Franciny Salles (s.f.). Conducta del consumidor: ¢ Qué es? Y ¢ Cémo conocerla?
[Web log Post]. Revisado el 14 de diciembre de 2023 en https://www.questionpro.com/blog/es/importancia-
conducta-del-consumidor/

v/ Se analiza y discute en equipo y en asesoria con el docente sobre las necesidades de conocimiento,
para establecer lo que si se sabe y lo que no se sabe y proceder al desarrollo de la investigacion
sobre los temas de la unidad y sobre las técnicas de investigacion cualitativa y disefio de los
instrumentos.

v" El equipo visiona los siguientes videos https://www.youtube.com/watch?v=m3CzLAoaJg4;
https://www.youtube.com/watch?v=EggeH1zQbmk;



https://www.questionpro.com/blog/es/importancia-conducta-del-consumidor/
https://www.questionpro.com/blog/es/importancia-conducta-del-consumidor/
https://www.youtube.com/watch?v=m3CzLAoaJq4
https://www.youtube.com/watch?v=EggeH1zQbmk
http://www.ecointeligencia.com/2015/02/3-vertientes-sostenibles-consumo-colaborativo/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/

UJAT Sy PLANEACION

UNIVERSIDAD JUAREZ

WP\IJTO'NoOMA DE TAB‘AS-CO e s e DI DACTICA

N LA DUDA ATCION

Secuencia https://www.youtube.com/watch?v=m3CzL AoaJag4; hitps://www.youtube.com/watch?v=AD-

didactica 9ZHYhDDk antes de iniciar las actividades de la tarea (se registran en el formato de video).

general v El equipo se organiza estableciendo los roles que cada integrante tendra para la elaboracion de la
tarea. Se busca que estos roles cambien cada semana, para que todos los integrantes aprendan
sobre cada actividad a realizar. Ejemplo de tipo de rol se puede consultar en el sitio del docente en la
pagina Documentos comunes en el archivo Presentacién-Plan. El lider de la semana utilizara el
formato de Actas de reunion para evidenciar el trabajo en equipo.

v Los integrantes utilizaran los formatos de reporte de lectura y video para la investigacién documental
(encontrados en el sitio del docente).

v Consideraciones de desarrollo: el equipo determina aquellos conceptos o términos que necesitan
reforzar.

v' El disefio de los instrumentos debera ser en funcion de la o las técnicas cualitativas seleccionadas y
en funcion del producto o servicio y el comportamiento a observar y estudiar.

v Se revisara el documento APA 72 ed. que se encuentra en “Documentos Comunes” del sitio del
docente. Esta actividad debe asegurar la ética del trabajo evitando el plagio.

v' Se debe revisar la lista de cotejo que evaluara la actividad para que cumpla los criterios considerados
en el reporte de investigacion. Se autoevalla con esta la evidencia de aprendizaje y se integra en el
apartado de Anexos que se encuentra después de Referencias.

v' La estructura de entrega de esta tarea sera: Portada, indice, introduccion (objetivo de la actividad,
contenido, alcance y limitaciones), desarrollo teméatico, conclusion, referencias y anexo.

v' Esta tarea se elabora en PPy, después de terminada, se graba como video donde se observen la
exposicion de los integrantes del equipo integrada a la plantilla de PP.

v El video generado en equipo se subira de manera individual tanto a Microsoft Teams como al PEV de
cada uno (si llegara a ser muy pesado para la plataforma de Teams y Wix se carga en youtube para
luego incrustar este en ambas plataformas.

Exposicion en Video
Evidencia de La exposicion oral es probablemente la técnica mas comun de transmisién de informacion
aprendizaje especializada que existe. Se utiliza tanto en ambitos académicos como profesionales o testimoniales.



https://www.youtube.com/watch?v=m3CzLAoaJq4
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Evaluacién Lista de cotejo y Coevaluacion
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Estrategias y oportunidades de mercado

Las estrategias de mercado son un conjunto
de acciones planificadas y enfocadas en las
areas de marketing, ventas y finanzas, con el
objetivo de optimizar el manejo de recursos
para incrementar las ventas y diferenciarse
de la competencia.

Una oportunidad de mercado es la necesidad
potencial de un producto o servicio que
puede servir a una empresa para emprender
Nnuevos negocios, realizar ventas y conseguir
nuevos clientes, y de esa manera crecer su
capital y su posicionamiento de mercado.
(Equipo QuestionPro y Franciny Salles, s.f.)

Priorizacion de oportunidades de mercado conversis

Poner en

Introduccioén al Mantener
tema o Clase Perseguir abiertas

https://innovationmarketing.files.wordpress.com/2019/05/priorizacic3b3n-de-oportunidades-de-mercado-1.png

Referencia
Equipo QuestionPro y Franciny Salles (s.f.). Conducta del consumidor: ¢,Qué es? Y ¢Cémo conocerla?
[Web log Post]. Revisado el 14 de diciembre de 2023 en https://www.questionpro.com/blog/es/oportunidades-de-
mercado/

v' Se analiza y discute en equipo y en asesoria con el docente sobre las necesidades de conocimiento,
para establecer lo que si se sabe y lo que no se sabe y proceder al desarrollo de la investigacion
sobre los temas de la unidad y sobre las técnicas de investigacion cualitativa y disefio de los
instrumentos.

v El equipo visiona las siguientes paginas Web https://debmedia.com/blog/medir-satisfaccion-del-
cliente#Como_Medir_la_Satisfaccion_del Cliente; https://www.zendesk.com.mx/blog/lealtad-de-
marca/ y los siguientes videos https://www.youtube.com/watch?v=7m8hFIn10DE;
https://www.youtube.com/watch?v=vdkTTwBJ5co&t=1s;



https://innovationmarketing.files.wordpress.com/2019/05/priorizacic3b3n-de-oportunidades-de-mercado-1.png
https://www.questionpro.com/blog/es/oportunidades-de-mercado/
https://www.questionpro.com/blog/es/oportunidades-de-mercado/
https://debmedia.com/blog/medir-satisfaccion-del-cliente#Como_Medir_la_Satisfaccion_del_Cliente
https://debmedia.com/blog/medir-satisfaccion-del-cliente#Como_Medir_la_Satisfaccion_del_Cliente
https://www.zendesk.com.mx/blog/lealtad-de-marca/
https://www.zendesk.com.mx/blog/lealtad-de-marca/
https://www.youtube.com/watch?v=7m8hFln10DE
https://www.youtube.com/watch?v=vdkTTwBJ5co&t=1s
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Secuencia https://www.youtube.com/watch?v=hxPfclpEUR0&t=1s;

didactica https://www.youtube.com/watch?v=CAY4p MILTA,; https://www.youtube.com/watch?v=0AQfI3PigVI

general antes de iniciar las actividades de la tarea (se registran en el formato de reporte lectura y de video
respectivamente).

v' El equipo se organiza estableciendo los roles que cada integrante tendra para la elaboracion de la
tarea. Se busca que estos roles cambien cada semana, para que todos los integrantes aprendan
sobre cada actividad a realizar. Ejemplo de tipo de rol se puede consultar en el sitio del docente en la
pagina Documentos comunes en el archivo Presentacion-Plan. El lider de la semana utilizara el
formato de Actas de reunion para evidenciar el trabajo en equipo.

v' Los integrantes utilizaran los formatos de reporte de lectura y video para la investigaciéon documental
(encontrados en el sitio del docente).

v' Consideraciones de desarrollo: el equipo determina aquellos conceptos o términos que necesitan
reforzar.

v El disefio de los instrumentos debera ser en funcién de la o las técnicas cualitativas seleccionadas y
en funcion del producto o servicio y el comportamiento a observar y estudiar.

v' Se revisara el documento APA 72 ed. que se encuentra en “Documentos Comunes” del sitio del
docente. Esta actividad debe asegurar la ética del trabajo evitando el plagio.

v' Se debe revisar la lista de cotejo que evaluara la actividad para que cumpla los criterios considerados
en el reporte de investigacion. Se autoevalUa con esta la evidencia de aprendizaje y se integra en el
apartado de Anexos que se encuentra después de Referencias.

v' La estructura de entrega de esta tarea sera: Portada, indice, introduccion (objetivo de la actividad,
contenido, alcance y limitaciones), desarrollo tematico, conclusién, referencias y anexo.

v Esta tarea se elabora en PPy, después de terminada, se graba como video donde se observen la
exposicion de los integrantes del equipo integrada a la plantilla de PP.

v' El video generado en equipo se subird de manera individual tanto a Microsoft Teams como al PEV de
cada uno (si llegara a ser muy pesado para la plataforma de Teams y Wix se carga en youtube para
luego incrustar este en ambas plataformas.

Exposicion en Video
Evidencia de La exposicion oral es probablemente la técnica mas comun de transmisién de informacion
aprendizaje especializada que existe. Se utiliza tanto en ambitos académicos como profesionales o testimoniales.



https://www.youtube.com/watch?v=hxPfcIpEURo&t=1s
https://www.youtube.com/watch?v=CAY4p_MfLTA
https://www.youtube.com/watch?v=oAQfI3PigVI
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Lista de cotejo y Coevaluacion
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Actividades transversales individuales

Apuntes de Mercadotecnia

Fecha de entrega 22 de noviembre de 2022. Hora limite de entrega: 10:00 pm
Tema / Contenido Todos los temas que comprenden la asignatura y explicaciones llevadas a cabo por el docente
Conceptual sobre los mismos durante la etapa formativa.
La toma de notas es una técnica de estudio que consiste
en resumir una informacion para trabajos escritos o 3 ARIETS
. . . . i ———— s}ﬂﬂu[&]
exposiciones. Hacer buenas anotaciones facilita '

LIACTON =

considerablemente el estudio y ayuda de manera ——
decisiva en la comprension de la materia. Tomar = oy
apuntes implica que se presta atencion a lo que se ‘ B
explica en clase, permite ser selectivo en la informacion '
relevante, organizarla y escribirla adecuadamente para

repasar y estudiar.

LA AU VT AL

Introduccion al tema o

Clase

Secuencia didactica v" Visualiza el siguiente video antes de iniciar los apuntes
https://www.youtube.com/watch?v=8sKQF7Cs0BA

v/ Esta actividad se inicia desde la explicaciéon del encuadre por parte del docente y
descargando el formato del sitio https://mcj308.wixsite.com/ciclos/documentos-comunes .

v' Se debera seguir el formato proporcionado del archivo descargado en Word para la
elaboracion de este.

v/ Se asume que el estudiante debera tener siempre a la mano este documento para su
elaboracion durante las explicaciones y asesorias otorgadas por el docente.

v' Se debe revisar la rdbrica que evaluara la actividad para que cumpla los criterios
considerados. Se autoevallia con esta la evidencia de aprendizaje y se sube solo al PEV
propio en la etapa correspondiente.

v Esta tarea se elabora en Word y, después de terminada, se convierte a PDF.

v'El archivo se subira a Microsoft Teams como al PEV propio. En ambas plataformas se sube
en PDF.

SV ERTAENC CRETIEe [P£T[SB Archivo de Apuntes de Mercadotecnia (en Word convertido a PDF)
Evaluacion Rubrica



https://www.youtube.com/watch?v=8sKQF7Cs0BA
https://mcj308.wixsite.com/ciclos/documentos-comunes
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Fecha de entrega
Tema / Contenido
Conceptual

Introduccién al tema o
Clase

Secuencia didactica

Portafolio de Evidencias Virtual?
23 de noviembre de 2022. Hora limite de entrega: 10:00 pm

Conocimiento disciplinar adquirido y proceso de aprendizaje desarrollado durante la etapa
formativa.

La importancia del PEV, es que en este se muestran las evidencias de tu labor en los cursos, fuera
de los cursos y en la comunidad. Mediante el proceso reflexivo, contextualizas las evidencias para
seleccionar aquellas que mejor representen tu ejecucion. Se espera que el producto principal de
este proceso reflexivo sea valorar tus experiencias para construir conocimiento y transformar tus
practicas educativas.

Para la elaboracion de tu PEV requieres recopilar, seleccionar y reflexionar acerca de tus
expgriencias de aprendizaje significativo con el fin de replantearte y transformar tus ejecutorias.
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https://sites.google.com/a/upr.edu/portae/etapas-en-tu-portafolio/instrucciones/el-proceso-reflexivo

v' El estudiante, desde la etapa de encuadre, aprende junto con el docente la elaboracién de
su PEV disefiado en la plataforma de wix (www.wix.com) . Para la realizacion de este y
mejorar el proceso de aprendizaje se consulta la pagina:
https://www.youtube.com/watch?v=YNHRUgnikQo

v' El estudiante registrara el link de su PEV en el archivo sefialado por el docente y en la
fecha y hora estipulada en el calendario de actividades y secuencias did4cticas.

2 El término y disefio del Portafolio de Evidencias Virtual (PEV), surge de un proyecto desarrollado entre el 2018-2020 y coordinado por la Dra. Minerva

Camacho
Javier.



https://sites.google.com/a/upr.edu/portae/etapas-en-tu-portafolio/instrucciones/el-proceso-reflexivo
http://www.wix.com/
https://www.youtube.com/watch?v=YNHRUgnikQo
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El estudiante revisa el ejemplo proporcionado por el docente para la estructura del disefio
de su PEV. Ver mas en https://mcj308.wixsite.com/ciclos/copia-de-02-2019.

v' Después de elaborada toda la estructura del PEV, el estudiante procura subir en orden sus
actividades durante las fechas indicadas, para evitar el estrés del trabajo académico.

v Los apartados de Introduccion, Reflexion sobre Mi desempefio Académico y Referencias,
se llevaran a cabo como una de las ultimas actividades a realizar en el PEV y se
desarrollaran de acuerdo con los formatos proporcionados y explicados por el docente
durante el encuadre de la materia.

v’ El estudiante se autoevaltia con la ribrica Aprender a Aprender todo su proceso de
aprendizaje. De la misma manera, se autoevalla con la rabrica del PEV y se sube solo al

PEV propio en la etapa correspondiente. A Microsoft Teams subira un archivo en PDF que

llevara dos cuartillas: una tendra la portada y la otra solo la imagen del PEV y el link debajo

de esta.
Evidencia de aprendizaje PEV del estudiante (archivo en Word convertido a PDF).
Evaluacion Rabrica

Dra. Minerva Camacho Javier


https://mcj308.wixsite.com/ciclos/copia-de-02-2019

