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MODALIDAD PRESENCIAL

Resultado de
aprendizaje de
la asignatura:

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de formular objetivos organizacionales a
través de procesos de prospectiva estratégica y aprovechamiento de tecnologias para la
innovacion y compromiso con el desarrollo sostenible; disenando estrategias con vision global
a través de procesos de prospectiva estratégica y aprovechamiento de tecnologias para la
innovacion y compromiso con el desarrollo sostenible; desarrollando ideas de negocios de
productos y servicios para mercados internacionales; evaluando la apertura de nuevos
mercados de productos y servicios; desarrollando los valores diferenciales para el
posicionamiento de productos y servicios en el dmbito internacional; evaluando estrategias de
comercializaciéon internacional integrando cadenas productivas y de servicios; explicando el
marco de las operaciones aduaneras y el impacto de los tfratados comerciales internacionales.

Gerencia
Nombre de la .
. Comercial
asignatura )
Internacional
Periodo 10

EAP

Administracion y Negocios Internacionales

COMPETENCIA

CRITERIOS ESPECIAICACION DELNIVELDELOG RO

G eslion Organizacional

contabilidad yrecursoshumanosaplicando
herramientase instrumentosde gestion, en
organizacionespublicaso privadas

Analiza y evalda lasfuncionesde marketing, finanzas,

Identifica necesdadesen losconsumidoresque constituyen oportunidadesde

Marketing negocios sobre la base de la investigacion de mercados analiza y formula 3

estrategiasde marketing estratégico ymarketing operativo.

Geslion de Empresasintemacionales

Aperlra de nuevosmercados| Bralia la apertura de nuevosmercadosde productosyservicios asicomo la

aprovechando lostratadoscomerciales

internacionales

- -, i 3
. . - . de productosy servicios gestion de losmismos
Identifica, evalia, desarrolla ideasde negociosenlos
mercadosintemacionales, asimismo, gestiona de Posicionamiento en el ambito BEralia losvaloresdiferencialespara el posicionamiento de productosy 3
manera estratégica la apertura de nuevosmercadosy inkernacional serviciosen el dmbito intemacional, asi como su gestion.
Geslion Comercial Intemacional
Formula y disefia estrategiasde comercializacion Esrategiasde o ) ) o i i
i i . . o Disefia y evalla estrategiasde comercializacion internacional integrando
internacional integrando cadenasproductivasy de comercializacién ] o 3
. . . . cadenasproductivasy de servicios
servicios, en elmarco de la operacién aduanera y internacional

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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. Nombre de El plan comercial Resultado de aprendizaje de Alfinalizar la pmglod, el gs’rudmnfe serd capaz de elaborar un Duracién en
Unidad 1 s X : . R . plan comercial internacional sobre la base de un producto y 16
la unidad: internacional la unidad: B horas
mercado determinados.
S Actividades sincronas
e Ho.rqs Erabeey) Actividades de aprendizaje auténomo
m / Tipo .. .
Temas y subtemas . - Actividades y recursos para el Asincronas
a de Actividades y recursos para la ensenanza - o . .
iz aprendizaje Metodologia (Estudiante - aula virtual)
n sesion (Docente) .
u (Estudiante)
- I: presenta el propdsito de la sesion.
- D: através de dindmicas activas el docente y los
estudiantes se presentan asertivamente. - InteractUan sobre la organizaciéon
- Comparten  expectativas  (con  dindmica cognitiva, metodolégica y de
. participativa y activa) docente y estudiantes evaluacion del silabo.
Presentacion del . . L
. respecto al desarrollo de la asignatura (silabo y | - Desarrollan la evaluaciéon Otros —
docente y estudiante . - Lo .
21 > demdas). diagnéstica. Metodologia
Presentacion del . . . . - . .
slabo - Atfravés de una PPT se da explicacion del slabo | - Senalan sus  expectativas con activa
- Aplicacién de la evaluacion diagndstica. respecto a la asignatura y se . -
) - = L ; - -Buscar informacion  sobre la
- C: refroalimentaciéon y metacognicion. evalua la viabiidoad de su . -
1 . L. importancia de la estructura de las
i i ejecucion. emoresas
EVALUACION DIAGNOSTICA P ’
Evaluacién individual tedrica / Prueba objetiva
- I: Presentacion del propdsito de la sesion.
-D: Mediante la presentacion de empresas, se "
. . . -Los  estudiantes en  forma
Estructura explica la importancia de la estructura e Clase
. N individual 'y de acuerdo al .
2p organizacional de la organizacional. magistral
. . . . desarrollo de la clase presentan y .
empresa exportadora - C: Se pide a los estudianfes que mencionen por ) activa
. sustentan ejemplos.
qué esimportante la estructura de una empresa.
- El docente consolida el tema de la sesion.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion.
-D: Mediante la presentacién de nofticias | - Los  estudiantes en  forma
. s o X . X e Clase
o1 Funciones del gerente politica/econémicas del extranjero se evidencia individual 'y de acuerdo al magistral
comercial la importancia de un gerente comercial. desarrollo de la clase presentan y activa
- Solicita ejemplos respecto al tema. sustentan ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
2 - I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Buscar ejemplos de perfiles de puestos
- D: Se realiza un andlisis de las funciones de una e un gerente comercial.
gerente comercial. - Los grupos andalizan y desarrollan
Funciones del gerente | - Solicita que de manera grupal los estudiantes grup Y Aprendizaje
2P . ) el perfil de puesto de un gerente -
comercial desarrollen el perfil del puesto de gerente . colaborativo
: comercial.
comercial.
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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- I: Presentacion del propdsito de la sesion.
-D: Mediante la presentacién de ejemplos de | - Los  estudiantes en  forma Clase
o7 - Matriz de seleccién de diferentes mercados y empresas se muestra la individual y de acuerdo al magistral
mercados importancia de la matriz de seleccidn de desarrollo de la clase presentan y ocgrivo
mercados. sustentan ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
3 - I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Buscar ejemplos de empresas matriz de
- D: Se realiza un andlisis y aplicacién de la matriz seleccion de mercados.
de seleccion de mercado. -Los grupos analizan los requisitos
- Matriz de seleccién de | - Se solicita que de manera grupal los estudiantes 9 .. Aprendizaje
2p ) . - para la seleccion del mercado -
mercados anadlicen los requisitos para la seleccion del . . colaborativo
. - teniendo en cuenta la matriz.
mercado teniendo en cuenta la matriz.
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. . s
. . Propost - . - Los estudiantes en forma individuall
. . - D: Mediante la presentacion de ejemplos se pide Clase
- Estimacion de la . . . . y de acuerdo al desarrollo de la ]
27 a los estudiantes que mencionen la importancia magistral
demanda - L. clase presentan y sustentan -
de la estimacion de la demanda. - activa
) . ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion.
-D Se readliza un andlisis de estimacién de la
demanda. . . .,
_ . - Buscar ejemplos de estimacion de la
4 - Solicita de manera grupal que los estudiantes demanda
desarrollen la proyecciéon de la demanda de su o ’
. . - Los grupos desarrollan la Aprendizaje
- Estimacion de la proyecto. - -
2P . . proyeccion de la demanda de su orientado a
demanda -C: Se redlizan preguntas de sondeo para
. proyecto. proyectos
conocer lo aprendido.
C1-S8C1
Avance de trabajo: determinacion del producto
mercado / RUbrica de evaluacién

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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. Nombre de Generacién de estrategias Resultado de aprendizaje de Al fmohzgr la unldoq, el esTudlonTe’sero capaz de d'se’79r Duracién en
Unidad 2 . . . R . estrategias comerciales que permitan la implementacion 16
la unidad: comerciales la unidad: [ . horas
del plan comercial internacional.

S Actividades sincronas

e Ho.rqs fulceos ases) Actividades de aprendizaje auténomo

m / Tipo .. .

Temas y subtemas . - Actividades y recursos para el Asincronas

a de Actividades y recursos para la ensenanza - o . .

.z aprendizaje Metodologia (Estudiante - aula virtual)

n sesion (Docente) X

- (Estudiante)

- I: Presentacién del propdsito de la sesion. .
. . o - . -Los  estudiantes en  forma
- D: Mediante la presentacion de ejemplos se pide o Clase
. - - i, - individual 'y de acuerdo al .
27 - Lovemark y branding a los estudiantes que identifiquen caracteristicas magistral
! desarrollo de la clase presentan y .
de marcas conocidas. . activa
) . sustentan ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
5 - I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Buscar informacién sobre empresas y
-D: Se redliza un andlisis de las variables a las caracteristicas de sus marcas.
desarrollar en torno a una marca. - Los grupos, y de acuerdo a sus Aprendizaje
2p - Lovemark y branding - Solicita a los estudiantes que de manera grupal proyectos, desarrollan las orientado a
desarrollen la variable marca para su proyecto. variables de la marca. proyectos
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion.
- D: Mediante la presentacion de ejemplos se pide | - Los  estudiantes en  forma
. . . . . S Clase
o1 - Los cos‘rlos aplicados a a los estudiantes que mencionen la importancia individual 'y de acuerdo al magistral
la gestion comercial de la correcta identificacion de los costos para desarrollo de la clase presentan y acfiva
la actividad comercial. sustentan ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
6 - I: Presentacién del propdsito de la sesion. - Buscar ejemplos costos relacionados a
- D Se redliza un andlisis de los costos en la gestion las actividades comerciales.
comercial. - Los grupos de acuerdo a sus
- Los costos aplicados a | -Se solicita a los estudiantes que de manera grupos, v @ Aprendizaje
2p - . - L proyectos, analizan los costos de -
la gestion comercial grupal analicen los costos de las actividades - . colaborativo
. las actividades comerciales.
comerciales.
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacién del propdsito de la sesion.
- Elaboracién de | -D:Mediante la presentacién de ejemplos se pide | - Los  estudiantes en  forma - Buscar informacion sobre la
- . - . . . S Clase . .

7 o1 listados de precios, alos esTud|onT§s que mencionen la |mp9r’f0nao individual 'y de acuerdo al magistral |mpor’ron(:|o ‘del desarrollo  de la
punto de equilibrio y de la correcta identificacion de los precios para desarrollo de la clase presentan y activa variable precio y presentarla en un
margen de ganancias la actividad comercial. sustentan ejemplos. cuadro comparativo.

- C: Se redliza un resumen de los temas.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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punfo de equilibrio y
margen de ganancias

-C: Se readlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.

C1-5C2
Avance de trabajo: desarrollo de estrategias para
el mercado internacional / RUbrica de evaluacion

sus productos.

H V4
Continental HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE
MODALIDAD PRESENCIAL

- I: Presentacién del propdsito de la sesion.

- D Se redliza un andlisis de los costos en la gestion

de precios.
- Solicita a los estudiantes que de manera grupal
- Elaboracion de analicen los precios teniendo en cuenta la L g d
listados de precios, gestion de costeo. LS grupes, de dcuerdo d sus Aprendizaje
2P proyectos, analizan los precios de

colaborativo

- I: Presentacion del propdsito de la sesion.

- Los estudiantes en formaindividual

EVALUACION PARCIAL
Avance de trabajo: presentacién de las unidades
1y 2/ Ribrica de evaluacién

- Generacion de | -D: Se solicita a los estudiantes que presenten Clase
- ; ) y de acuerdo al desarrollo de la .
27 estrategias ejemplos de empresas y sus estrategias magistral
# ; clase presentan y sustentan .
comerciales comerciales. . activa
. ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
- I: Presentacién del propdsito de la sesion.
- D Se redlizan las estrategias comerciales que las
empresas pueden desarrollar.
8 - Solicita a los estudiantes que de manera grupal
desarrollen estrategias comerciales de acuerdo
- Generacién de a sus proyectos. -Los grupos, y de acuerdo a sus Aprendizaje
2P estrategias -C: Se redlizan preguntas de sondeo para proyectos, desarrollan estrategias orientado a
comerciales conocer lo aprendido. comerciales. proyectos

- Buscar
comerciales.

ejemplos de

Desarrollar

descripcién de cada una.

estrategias
una breve

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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e Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de disefar el z
. Nombre de Resultado de aprendizaje de . : Duracién en
Unidad 3 s . El plan de ventas . . plan de ventas de la empresa considerando las estrategias y 16
la unidad: la unidad: - horas
objetivos trazados.
S Actividades sincronas
e Ho.rqs Erabeey) Actividades de aprendizaje auténomo
m / Tipo .. .
Temas y subtemas . - Actividades y recursos para el Asincronas
a de Actividades y recursos para la ensenanza - o . .
.z aprendizaje Metodologia (Estudiante - aula virtual)
n sesion (Docente) X
- (Estudiante)
- I: Presentacién del propdsito de la sesion. -Los  estudiantes en  forma
- El plan de ventos. . . P S Clase
L -D: Mediante la presentacidn de casos se individual 'y de acuerdo al B
21 Objetfivos 'y metas. . . magistral
P . evidencia un plan de ventas desarrollo de la clase presentan y .
Tacticas y estrategias X . . activa
- C: Se redliza un resumen de los temas. sustentan ejemplos.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. .
. o ) L. - Buscar ejemplos de planes de venta.
- D Se realiza un andlisis y aplicacion de un plan de s
9 Desarrollar una breve descripcion de
ventas. o
- Bl plan de ventas. s . - Los grupos, y de acuerdo a sus Aprendizaje cada uno.
L -Se solicita a los estudiantes que de manera -
2P Objetivos 'y metas. proyectos, desarrollan un plan de orientado a
P f grupal desarrollen el plan de ventas para su
Tacticas y estrategias ventas. proyectos
proyecto.
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. i
. . I - . -Los estudiantes en  forma
- - D: Mediante la presentacidon de ejemplos se pide s Clase
- Condiciones de venta f ) : individual 'y de acuerdo al A
2T a los estudiantes que mencione ejemplos de magistral
condiciones de venta desarrollo de la clase presentan y activa
- C: Se redliza un resumen de los temas. sustentan ejemplos.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Buscar ejemplos de estrategias
10 -D Se redliza un andlisis y aplicacion de comerciales. Desarrollar una breve
condiciones de venta. o descripcién de cada una.
. . - Los grupos, y de acuerdo a sus Aprendizaje
. -Se solicita a los estudiantes que de manera -
2p - Condiciones de venta . proyectos, desarrollan un plan de orientado a
grupal desarrollen las condiciones de venta para
su proyecto. ventas. proyectos
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Los estudiantes en  forma - Buscar informacién  sobre  malas
. ] . s Clase P .. .
1 o1 - Fundamentos del | -D: Mediante un role play se evidencia la individual 'y de acuerdo al magistral practicas de servicio al cliente y formas
servicio al cliente importancia del servicio al cliente. desarrollo de la clase presentan y chﬁvo de solucionarlas. Desarrollarlas en un
- C: Se redliza un resumen de los temas. sustentan ejemplos. cuadro comparativo.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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- I: Presentacién del propdsito de la sesion.
- D Se redliza un andlisis y aplicacién de opciones
de acciones para el servicio al cliente. -Los arupos de acuerdo a sus
2p - Fundamentos del | -Se solicita a los estudiantes que de manera grupos, y Aprendizaje
proyectos, presentan un plan de

servicio al cliente

grupal desarrollen acciones para el servicio al
cliente.

-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.

atencion al cliente

colaborativo

- I: Presentacion del propoésito de la sesion.

- Los estudiantes en formaindividual

12

- Proceso de . L Clase
- . - D: Se realiza una dindmica donde se pone de y de acuerdo al desarrollo de la .
27 comunicacién en el o . . . - magistral
. . manifiesto la importancia de la comunicacion. clase presentan y sustentan .
drea comercial. R - . activa
- C: Se redliza un resumen de los temas. ejemplos.
- I: Presentacién del propdsito de la sesion.
- D Se redliza un andlisis y aplicacién de opciones
del proceso de comunicacién.
-Se solicita a los estudiantes que de manera
rupal desarrollen un plan de comunicacion o
- Proceso de grup P . -Los grupos, y de acuerdo a sus Aprendizaje
- . para el proyecto de cada equipo. -
2P comunicacion en el . proyectos, presentan un plan de orientado a
. . -C: Se redlizan preguntas de sondeo para ) T
drea comercial. comunicacion. proyectos

conocer lo aprendido.

C2-5C1
Avance de trabajo: desarrollo del plan de ventas
/ Ribrica de evaluacién

- Buscar ejemplos de buenas practicas
en comunicacién por parte de las
empresas y presentarlas n un cuadro
sinéptico.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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. Nombre de La toma de decisiones en el Resultado de aprendizaje de Al fln.C.ﬂIZOI’ la umdgc;l, el es‘rudloln‘re sera capaz de fprmulor el Duracién en
Unidad 4 s X . . R . andlisis de las decisiones en el drea comercial que impacten 16
la unidad: drea comercial la unidad: " horas
positivamente en toda la empresa.
S Actividades sincronas
e quus bidesslases) Actividades de aprendizaje auténomo
m / Tipo e P
Temas y subtemas . . = Actividades y recursos para el Asincronas
a de Actividades y recursos para la ensenanza .. z . .
;2 aprendizaje Metodologia (Estudiante — aula virtual)
n sesion (Docente) .
a (Estudiante)
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. -Los estudiantes en  forma
-Impacto de la toma de . " PN S Clase
L - -D: Mediante una dindmica se desarrollan individual y de acuerdo al .
27 decisiones en el drea . s : magistral
. opciones de decisidon y sus consecuencias. desarrollo de la clase presentan y -
comercial . . activa
- C: Se redliza un resumen de los temas. sustentan ejemplos.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Presentar, mediante un cuadro
13 - D Se realiza un andlisis y aplicacién de decisiones sindptico, un caso donde @ se
en el drea comercial. - Los grupos, y de acuerdo a sus o evidencian malas decisiones
-Impacto de la toma de . . - Aprendizaje .
. A -Se solicita a los estudiantes que de manera proyectos, presentan opciones y - comerciales.
2P decisiones en el drea . . - orientado a
. grupal desarrollen opciones de tfoma de consecuencias de las decisiones
comercial L - proyectos
decisiones para el proyecto grupal. comerciales.
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacién del propdsito de la sesion. "
. . . : -Los  estudiantes en  forma
-La gerencia de ventas | -D: Se solicita a los estudiantes que busquen S Clase
] ; - . individual 'y de acuerdo al .
27 de la empresa: ejemplos de las funciones de la gerencia de magistral
. . desarrollo de la clase presentan y .
funciones y estrategias ventas. . activa
- . sustentan ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion. - Buscar organigramas de empresas
14 - D Se desarrollan las funciones de la gerencia de donde se evidencie la gerencia de
. ventas dentro de una empresa. o ventas.
-La gerencia de ventas L . - Los grupos, y de acuerdo a sus Aprendizaje
- | -Se solicita a los estudiantes que de manera . -
2P de la empresa: proyectos, desarrollan el drea de orientado a
. ) grupal y de acuerdo a sus proyectos, presenten A
funciones y estrategias . la gerencia de ventaos. proyectos
una propuesta de estructura del drea de ventas.
-C: Se redlizan preguntas de sondeo para
conocer lo aprendido.
- I: Presentacién del propdsito de la sesion.
La administracién del | - D: Mediante ejemplos de perfiles de puestos de | - Los  estudiantes en  forma
. : - S Clase . . .
15 o7 personal de ventas: vendedores y ejecutivos de ventas o de cuenta individual 'y de acuerdo al maaistral - Buscar ejemplos de administraciéon
objetivos y metas se pone de manifiesto la importancia de la desarrollo de la clase presentan y ocqrivo para el personal de ventas.
administracién del personal de ventas. sustentan ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE

- I: Presentacién del propdsito de la sesion.

- D Se realiza el desarrollo del personal de ventas.

-Se solicita a los estudiantes que de manera
grupal y de acuerdo a sus proyectos, presenten
propuestas de objetivos y metas del personal de

-Los grupos, y de acuerdo a sus

-La administracién del Aprendizaje
. ventas. proyectos, presentan propuestas -
2P personal de ventas: . s orientado a
o -C: Se readlizan preguntas de sondeo para de objetivos y metas del personal
objetivos y metas . proyectos
conocer lo aprendido. de ventaos.
C2-5C2
Avance de trabajo: desarrollo del andlisis de las
decisiones comerciales/ RUbrica de evaluacién
- I: Presentacién del propdsito de la sesion. . s
. - - Los estudiantes en forma individual
. . - D: Mediante la muestra de ejemplos se muestra Clase
Distribucién de la carga . . S L y de acuerdo al desarrollo de la .
27 la importancia de la correcta distribucion de la magistral
laboral en vendedores clase presentan y sustentan -
carga laboral de los vendedores. . activa
. ejemplos.
- C: Se redliza un resumen de los temas.
- I: Presentacion del propdsito de la sesion.
-D: Se desarrolla la carga laboral de los
16 vendedores. - Buscar ejemplos sobre la correcta
-Se solicita a los estudiantes que de manera carga laboral de los vendedores.
- Distribucion  de  la grupal y de acuerdo a sus proyectos desarrollen | -Los  estudiantes en  equipos, Aprendizaje
2p carga laboral  en la carga laboral de los vendedores. desarrollan la carga laboral de los orientado a
vendedores - C: Se redliza un resumen de los temas. vendedores. proyectos

EVALUACION FINAL
Presentacién final de trabajo: entrega del plan
comercial final / RUbrica de evaluacién

Las actividades de aprendizaje auténomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas
actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.




