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MODALIDAD PRESENCIAL

HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capoaz de Competencias con las que la Nivel de logro de la
elaborar propuestas estratégicas de marketing desde el asignatura contribuye: competencia
Nombre de la Elementos de Resul.fac!o de punto de vista dg F:onsuITorlo, analizando el mercodp y el Experimentacién Infermedio
asianatura Marketing Estratégico aprendizaje de la entorno competitivo actual, con el uso de diversas _
. asignatura: estrategias del marketing orientado a la toma de decisiones | Disefio y Desarrollo de Soluciones Infermedio
en la gestion empresarial, apoyado de soluciones
informdticas de simulaciéon empresarial.
Periodo 7 EAP Ingenieria Empresarial
TIPO COMPETENCIAS CRITERIOS ESPECIFICACION DEL NIVEL DEL LOGRO NIVEL
DISENO Y DESARROLLO DE SOLUCIONES . . . .
.. . . . Identifica las necesidades que requieren ser satisfechas
. Diseifa y desarrolla sistemas, componentes o C1. Analiza necesidades y . . . .
ESPECIFICA . . . mediante soluciones de Ingenieria, reconociendo algunas 2
procesos para satisfacer necesidades dentro de las restricciones . )
L X L X restricciones pero no todas ellas son realistas.
restricciones realistas en Ingenieria Empresarial.
C1. Desarrollo de Realiza experimentos o pruebas de ensayo identificando los 2
EXPERIMENTACION experimentos objetivos, principios, procedimientos y recursos necesarios.
TRANSVERSAL Disefia y realiza experimentos, asi como analiza e C2. Analisis e o » .
. . <. Clasifica informacidn relevante de los experimentos o pruebas
interpreta los resultados. interpretacion de . . . 2
de ensayo que realiza, validando los resultados obtenidos.
resultados
. Nombre de El marketing en el nuevo Resultado de aprendizaje de Al .flnqllzar |O.Unld0d, el es!udlcnte sera capaz f’e dlscrlr,mpar Duracién en
Unidad 1 . . Pl R . la importancia del marketing en la planificacion estratégica 24
la unidad: milenio la unidad: R horas
corporativa.
Actividades sincronas
g P 5 (Videoclases) Actividades de aprendizaje auténomo
E g g a Temas y subtemas Actividades v recursos para la ensefanza Actividades y recursos para el Asincronas
9 T » y P aprendizaje Metodologia (Estudiante - aula virtual)
2 (Docente) .
(Estudiante)
0 -Manifiestan  sus  expectativas - Revision del silabo
El marketing modernoy | .’ . N, . relacionados a la asignatura. - Revision de las diapositivas de la semana
. -interactuan sobre la organizacion, metodologia y ; N - .
tendencias - . -Interactuan sobre la organizacién, - Conformacién de grupos de trabajo
- evaluacion de acuerdo al silabo. , " . . . s
- Marketing L metodologia y evaluacion del Aprendizaje - Revision de las diapositivas de la
1 21 . -Propone el desarrollo de la evaluaciéon . -
- Factores que influyen - " . . - silabo. colaborativo semana.
L diagndstica para evidenciar sus conocimientos -, v, .
en las actividades del - -Desarrollan la evaluacion - Revision de la metodologia del proyecto
. previos. ) " ) : S
marketing -D: diagnéstica para evidenciar sus - Revision de las PPT de la semana.
) conocimientos previos. - Revision de las prdcticas

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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-Propone andalizar y desarrollar los femas de
Marketing, factores que influyen en las
actividades del marketing.

-Propone y desarrolla en base a la lectura: Kotler,
P. y Ammstrong, G. (2017). Fundamentos de
Marketing (13 ed., pp. 1-20). Pearson
Hispanoameérica. https://www.ebooks7-
24.com:443/2il=4393

-C:

-Menciona las conclusiones sobre el marketing
moderno y sus tendencias.

El marketing moderno y
tendencias

-I:

-Presenta el propdsito de la sesiéon.

-D:

-Propone la lectura: Kotler, P. y Armstrong, G.
(2017). Fundamentos de Marketing (13.9 ed., pp.

-Conforman equipos de trabajo.
-Los equipos de frabajo interacttan

- Lo evolucién de . 2 sobre la evolucidn del marketing y
marketing orientada 1-20). Pearson Hispanoamerica. responden preguntas Clase
21 g https://www.ebooks7-24.com:443/2il=4393 P preg . magistral
a mercado . ) . -Los grupos de ftrabagjo toman .
. -Analiza y desarrolla la evolucidn de marketing . activa
- Amplitud y . . - conocimiento sobre la
- orientada a mercado y la amplitud y profundidad .
profundidad del - metodologia del proyecto
- del marketing . .
marketing C: estratégico de marketing.
-Enuncia conclusiones sobre el marketing
moderno y sus fendencias.
-I:
-Presenta el propdsito de la sesiéon. -Participan activamente enla clase
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior. virtual en el horario establecido de
-D: acuerdo a las orientaciones del
Mercados globales -Propone la lectura: Kotler, P. y Armstrong, G. | docente.
- Marketing global (2017). Fundamentos de Marketing (13.% ed., pp. | -Interactan sobre el marketing o
. . . - Aprendizaje
2p actual 9, 458-487 Cap. 15). Pearson Hispanoameérica. internacional. colaborativo
- Comercio https://www.ebooks7-24.com:443/2il=4393 -Responden las preguntas
infernacional -Analiza y desarrolla los temas de marketing global | formuladas en colaboraciéon con
en la actualidad, e importancia del comercio | el docente
internacional. -Desarrollan las actividades
-C: asignadas.
-Enuncia conclusiones sobre el fema tratado.
-Participan con sus opiniones sobre
-I: el fema explicado.
-Presenta el propdsito de la sesiéon. -Participan activamente enla clase
Mercados globales . . . : s
. . -Repasa lo desarrollado en la clase anterior. virtual en el horario establecido de - Revision de las PPT de la semana.
- Entorno internacional ) . . Clase P
i -D: acuverdo a las orientaciones del . - Enfrega de prdctica -
2 27 - Decisiones para . magistral
ingresar ol mercado -Propone la lectura: Kotler, P. Y Armstrong, G. docgn‘re. activa - Avonge grupal del proyecto de
(2017). Fundamentos de Marketing (13.° ed., pp. | -Analizan y desarrollan los temas de marketing

internacional

9, 458-487 Cap. 15). Pearson Hispanoamérica.
https://www.ebooks7-24.com:443/2il=4393

entorno internacional y decisiones
para ingresar al  mercado
infernacional.

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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-Andliza los temas de entorno infernacional y
decisiones  para ingresar al  mercado
internacional.

-C:

-Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

Marketing orientado a
crear valor al cliente

-I:

-Presenta el propdsito de la sesion.

-Comparte expectativas respecto a la asignatura.
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior.

-D:

-Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G.

-Discusion en grupos
-Compara y reflexiona sobre la

Aprendizaje

planificacion
estratégica

-Analiza la planificacién estratégica como un
proceso sistemdtico y su relacién con la
planificacién empresarial, asi como el proceso de
planificacién estratégica.

-C:

-Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

propuesta.

2p - Establecimiento  de | (2017). Fundamentos de Marketing (13.° ed., pp. | relacidén con el cliente y de este experiencial
relaciones con el | 9, 458-487 Cap. 15). Pearson Hispanoamérica. modo identifica estrategias de P
cliente https://www.ebooks7-24.com:443/2il=4393 creacién de valor para el cliente.
-Anadliza y desarrolla el marketing orientado a
crear valor al cliente.
-C:
-Enuncia conclusiones sobre el fema tratado.
-I:
-Presenta el propdsito de la sesiéon.
-Comparte expectativas respecto ala asignatura. | -Los grupos de trabagjo desarrollan
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior. un mapa conceptual sobre la
. . -D: creacién de valor al cliente vy
Marketing orientado a . . .
I -Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G. | exponen e interactuan el tema -
crear valor al cliente . a Aprendizaje
2P . (2017). Fundamentos de Marketing (13.° ed., pp. | propuesta. -
- Obtencién del valor . ‘s . colaborativo
de los clientes 9, 458-487 Cap. 15). Pearson Hlsponqomenco. —Comppron y reﬂe?qonon sobre la
https://www.ebooks7-24.com:443/2i1=4393 relacién con el cliente y de este
-Andliza y desarrolla el marketing orientado a | modo identifican estrategias de
crear valor al cliente. creacion de valor para el cliente.
-C:
-Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-I:
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
-Presenta el propdsito de la sesién.
-D:
La planificacién -Propone la lectura: sMerece la pena planificar?
estrpofé ica sainz, J. (2013). El plan de markefing en la -Conocen y analizan el proceso de
9 .| practica (pp. 6670, 79-84) (18.2 ed.). ESIC y anal P o - Revision de las PPT de la semana.
- La planificaciéon L . un plan estratégico. Aprendizaje o
- -Propone la lectura: D'Alessio, F. (2008). El proceso . . - - Enfrega de prdctica -
3 2T empresarial o h -Los grupos de frabagjo revisan e orientado a
estratégico: un enfoque de gerencia. (pp. 8-26). | . , . - Avance grupal del proyecto de
- EI proceso de la A Py inferactuan la metodologia proyectos -
Pearson Hispanoamerica. marketing

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:
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
-Presenta el propdsito de la sesiéon.
-D:
-Propone la lectura: sMerece la pena planificar? | -Los grupos de trabagjo desarrollan
Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la | una matriz comparativa entre la
La planificacion practica (pp. 66 - 70, 79-84) (18.% ed.). ESIC metodologia de un plan
estratégica -Propone la lectura: D'Alessio, F. (2008). El proceso | estratégico y un plan de Aprendizaje
21 - Relacién entre el plan | estratégico: Un enfoque de gerencia. (pp. 8-26). | marketing. orientado a
estratégico y el plan Pearson Hispanoameérica. -En grupos de trabajo elaboran una proyectos
de marketing -Analiza la planificacién estratégica como un | propuesta técnica y econdmica
proceso sistemdtico y su relacidn con la | de un proyecto estratégico de
planificacién empresarial, asi como el proceso de | marketing guiado por el docente.
planificacién estratégica relacionado al plan de
marketing.
-C:
-Enuncia conclusiones sobre el fema tratado.
-I: -En grupos de trabajo validan la
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior. metodologia de la propuesta
-Presenta el propdsito de la sesiéon. técnica y econdmica de un
-D: proyecto estratégico de marketing Aprendizaie
El plan de marketing -Propone la lectura: Kerin, R. y Hartley, S. (2018). | acorde a la experiencia del P I
1P e . - a orientado a
- Fase de planificacion Marketing. (pp. 40-45). (13. ed.). McGraw- | docente. rovectos
Hill/Interamericana editores, S. A. DEC. V. -Conocen y relacionan las fases del proy
https://www.ebooks7-24.com:443/2il=6261 plan de marketing para dar
-C: orientacién y direccibn a su
-Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. marca, producto o empresa.
-I:
-Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
-Presenta el propdsito de la sesion. - Los grupos de trabajo analizan y
-D: evalian técnicas y herramientas a
El plan de marketing -Propone la lectura: Kerin, R. y Hartley, S. (2018). | ser utilizadas en el desarrollo del o
. a - Aprendizaje
- Fase de | Marketing. (pp. 40-45). (13.° ed.). McGraw- | proyecto de marketing -
2P . - . ! . . orientado a
implementacion Hill/Interamericana editores, S. A. DE C. V. -Conocen y relacionan las fases del rovectos
- Fase de evaluacién -https://www.ebooks7-24.com:443/2il=6261 plan de marketing para dar proy .
™ - - . . = I - - Revision de las PPT de la semana.
-Facilita las herramientas y explica cdémo | orientacidon y direccion a su o
- - Entrega de prdctica
4 desarrollar el trabajo marca, producto o empresa.
-C: - Avoncg grupal del proyecto de
-Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. marketing
La consultoria en la 0
gestion comercial y de ; . - Interactuan sobre el campo de la
. -Repasa lo desarrollado en la clase anterior. 5
marketing o ) consultoria .
. . -Presenta el proposito de la sesion. Aprendizaje
21 - Nivel de estrategia de D: - Responden las  preguntas experiencial
comercializacion i . . . formuladas en colaboracién con P
L -Explica la consultoria aplicada a la gestion
- Actividades de . . el docente.
NN comercial y al marketing.
comercializacion

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.



https://www.ebooks7-24.com/?il=6261
https://www.ebooks7-24.com/?il=6261

=

Universidad
Continental

MODALIDAD PRESENCIAL

HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE

-Lectura: Kuber, M. (1995). La Consultoria de
Empresas. (pp. 331-345). (3° ed.) Editorial Limusa,
S.A. de C.V. Grupo Noriega Editores.

-Andliza la importancia de la consultoria aplicada
a la gestion comercial y al marketing.

-C:

-Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

La consultoria en la
gestion comercial y de

-I:

-Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
-Presenta el propdsito de la sesiéon.

-D:

-Explica la consultoria aplicada a la gestién
comercial y al marketing.

-Discusion en grupos
-Analizan la importancia de la

marketing . -Propone la lectura: Kuber, M. (1995). La consulfqno de empresas Aprendizaje
2pP - Las consultorios de . a comerciales y las relaciones . b
empbresas Consultoria de Empresas. (pp. 331-345). (3°. ed.). Ublicas experiencial
presc Editorial Limusa, S.A. de C.V. P ’ L.
comerciales . . : . -Desarrollan la evaluaciéon
] A -Anadliza la importancia de la consultoria de
- Relaciones publicas . . S propuesta.
empresas comerciales y las relaciones publicas.
-Evaluacion de la Unidad 1
-C:
-Enuncia conclusiones sobre el tema fratado.
. Nombre de Fundamentos del marketing Resultado de aprendizaje de Al finalizar la u.mdad.' el g§tudlante sera capaz de d!stlng}Jlr el Duracién en
Unidad 2 . . L. R . proceso de la investigacion comercial y el andlisis situacional 24
la unidad: estratégico la unidad: del mercado horas
Actividades sincronas
g P 5 (Videoclases) Actividades de aprendizaje auténomo
CE’ Sow Temas y subtemas ;o - Actividades y recursos para el Asincronas
00w Actividades y recursos para la ensenanza .. z . .
9 T © aprendizaje Metodologia (Estudiante — aula virtual)
n (Docente) :
(Estudiante)
El marketing estratégico
- E proceso de | I
) g:g;k;’r;ng::ﬁrg:fg;ﬁo - Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
estratégico: fase dg - Presenta el propdsito de la sesion. - Exponen su avance de trabagjo, - Revision de las PPT de la semana
Ionific%ciéhn -D: usando la metodologia del Aprendizaje - Enfreqa de oractica ’
5 2p E . - Propone la lectura: Kerin, R. y Hartley, S. (2018). proyecto de marketing orientado a 9 e
- Proceso de markefing Marketing. (pp. 40-44). (13.° ed.) - Andlizan, valoran y organizan la proyectos - Avance grupal  del - proyecto  de
estratégico: fase de ’ ) o A - . s marketing
. . https://www.ebooks7-24.com:443/2il=6261 informacion obtenida en la sesion.
implementacion -C
) Proce§o .de.morkehng - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
estratégico: fase 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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Sistema de informacién | "k .
- - Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
de marketing L )
) - - Presenta el propdsito de la sesion.
- Registros infernos -D:
) In’rehgepcm de - Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G. . . Clase
marketing k a - Andlizan, valoran y organizan la .
2T : - (2017). Fundamentos de Marketing (13. ed., pp. . - . - magistral
- Investigacion de . - informacién obtenida en la sesion. .
98-125). Pearson Hispanoameérica. activa
mercados .
- Modelos de apovo a | - https://www.ebooks7-
e apoy 24.com:443/2il=4393&pg=13
la decision de | c:
markefing - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
Investigacion de | -l
mercados - Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- 3Qué es una | - Presenta el propdsito de la sesién.
investigacion de | -D:
mercados? - Propone la lectura: Koftler, P. y Armstrong, G.
- Los retos de hacer (2017). Fundamentos de Marketing (13.° ed., pp. | - Exposicién y resoluciéon de dudas o
. L Aprendizaje
2p una ) buena 98-125). Pearson Hispanoameérica. sobre el avance del proyecto. orientado a
investigacion de | -https://www.ebooks724.com:443/2i=4393&pg=1 | - Avance de trabajos grupales vy
. proyectos
mercados 3 aportes de mejora.
- Método de | -Propone la lectura: Kerin, R. y Hartley, S. (2018).
investigacion de Marketing. (pp. 200-201). (13.% ed.).
mercados de cinco https://www.ebooks7-24.com:443/2il=6261
pasos para adoptfar | - C:
mejores decisiones. - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
-D:
Inteligencia de -Propone la lectura: Kotler, P. Y ArmsZrong, G |. Los estudiantes leen el tema - Revision de las PPT de la semana.
mercados (2017). Fundamentos de Marketing (13. ed., pp. o . Clase P
NS . L. propuesto sobre inteligencia se . - Entrega de prdctica
6 27 - Definicion de 98-125). Pearson Hispanoameérica. mercados magistral - Avance ruoal  del rovecto  de
infeligencia de | htips://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13 | Particioacion oral de estudiantes activa marketin grup proy
mercados -Propone la lectura: Malhotra, N. (2008). P ) 9
Investigacién de Mercados. (5° Ed., pp. 15-16).
Pearson Hispanoamérica.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

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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-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
-D:
- Propone la lectura: Kotler, P. y Armstrong, G. | - Los estudiantes leen el tema Clase
" . . (2017). Fundamentos de Marketing (13. ed., pp. propuesto  sobre inteligencia ;
21 Inteligencia comercial . - . magistral
98-125). Pearson Hispanoameérica. comercial. activa
https://www.ebooks724.com:443/2i1=4393&pg=13 | - Participacién oral de estudiantes.
Malhotra, N. (2008). Investigacién de Mercados.
(5°. ed., pp. 15-16). Pearson Hispanoamérica.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
Inteligencia -D:
competitiva - Propone la lectura: Herramientas de inteligencia | - Leen el tema propuesto sobre Clase
2pP - Definicién de comercial - Siicex inteligencia competitiva. magistral
infeligencia https://www.siicex.gob.pe/sicex/resources/cap | - Participacién oral de estudiantes. activa
competitiva acitacion/2012-%Inteligencia-Comercial.pdf
- Desarrolla y analiza la inteligencia competitiva.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
Segmentacién del | -Repasa lo desarrollado en la clase anterior. . s
S o s - Investigan, proponen criterios y
mercado objetivo - Presenta el propdsito de la sesion. S
. I . foman decisiones acerca de la
- Qué  significa la | -D: = o
Iy . segmentacion  del  mercado Aprendizaje
segmentacion de | -Propone la lectura: Kotler, P. y Armstrong, G. " -
27 : a objetivo. orientado a
mercados (2017). Fundamentos de Marketing (13. ed., pp. e .
. . . s - Identifican y analizan el proceso proyectos
- Cudndo y coémo 228 - 232). Pearson Hispanoameérica. de la seamentacion de
segmentar los | https://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13 mercados 9
mercados -C: ’ - Revision de las PPT de la semana.
7 - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. - Enfrega de prdctica
-1 - Identifican y analizan el proceso - Avance grupal del proyecto de
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. de la segmentaciéon de marketing
Segmentacion del | -Presenta el propdsito de la sesién. mercados.
mercado objetivo -D: - Taller en donde proponen y toman Aprendizaie
- Pasos de la | - Propone la lectura: Ambrosio, V. (2000). Plan de decisiones tomando en cuenta la P I
21 = . . . . - orientado a
segmentacion y Marketing Paso a Paso (pp. 39-69). Prentice Hall. investigacion de datos rovectos
definicion de | -Sainz, J. (2013). El plan de markefing en la estadisticos de fuentes proy
mercados objetivos. prdctica (18.% ed., pp. 120-189). ESIC secundarias.
-C: - Elaboran una matriz de datos en
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. un taller.

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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Andlisis de la situacién
del mercado -l .
- Perfil del consumidor - Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Consumidor - Presenta el propdsito de la sesion.
- Andlisis externo | - D - Investigan, proponen criterios y
(Macro y | -Propone lalectura: Ambrosio, V. (2000). Plan de foman  decisiones acerca del
Microentorno) e | Marketing Paso a Paso (pp. 39-69). Prentice Hall. andlisis del mercado o
3p interno - Kotler, P. y Armstron, G. (2007). Marketing 'TCT”ir en dondeT. analizan i Y Aprerf)d|dzoje
- Mercado (tamafo de Version para Latino América (11.% ed., pp. 68 - ZO C,\:ggrgm g;?rgﬁgorig;g tzar onreon gc’rgso
mercado, nivel de 101) Pearson Educacién Microentorno Y proy
édemondq, - Sc!mz., J. (2013). El plan de marketing en la - Desarrollan la evaluacion
estacionalidad, practica (20.° ed., pp. 139-189). ESIC propuesta.
fecnologia, posicion | . evaluacién de la Unidad 2
competitiva de la | _c.
empresa, segmento | _ enyncia conclusiones sobre el tema fratado.
de mercado)
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
Andlisis del mercado -D: ) - Investigan, proponen criterios y Clase
1T - Aspectos legales - Propone la lectura: Ambrosio, V. (2000). Plan de toman decisiones acerca del madistral
- Posicionamiento Marketing Paso a Paso (pp. 39-69). Prentice Halll. andlisis del mercado oc%ivo
- Andlisis de la situacién | - Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la
prdctica (18.9 ed., pp. 120-189). ESIC
-C: - Revision de las PPT de la semana.
8 - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. - Enfrega de prdctica
Andiisis  del X d N ] - Avance grupal del proyecto de
mr;C:kIZ?in een Tel)l(ociéi - Repasa lo desarrollado en la clase anterior. - Andlizan el fema y comparten marketing
| 9 tenci - Presenta el propdsito de la sesion. experiencias con el docente a
cocr:w a C?m,pf enc(;o | -D: través del uso de herramientas y A dizai
o ) P grgcrgrollsulccgs elal . Propone la lectura: Ambrosio, V. (2000). Plan de | fécnicas para el andlisis oﬁeri?oldzsjg
) Corogfen’sﬁcos de la Marketing paso a paso (pp. 45-48). Prentice Hall. | proporcionado por el docente. rovectos
P de punto de venta | Determina con claridad las caracteristicas de las |- Taller Matriz MEFI del mix de proy
(distribucion) ey Marketing.
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

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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marketing en relacién
con la competencia

- Presenta el propdsito de la sesion.
-D:

través del uso de herramientas y
técnicas para el andlisis

Continental HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE
MODALIDAD PRESENCIAL
-1 Andalizan el tema y comparten
Andlisis  del mix de | Repasa lo desarrollado en la clase anterior. experiencias con el docente a

- Caracteristicas de la | Propon.e la lectura: Ambrosio, V. (2000). 'Plon de proporcionado por el docente. Aprendacue
2P P de romocion Marketing paso a paso (pp. 45-48). Prentice Hall. Taller Matriz MEFI del mix de orientado a
P - Determinan con claridad las caracteristicas de | amz x proyectos
(comumclo.mon). las 4 P Marketing.
- PCEFOCTGF'ST'CGS de la | _Evaluacién Parcial Desarrollan la evaluacién
€ precios .C: propuesta.
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de
Unidad 3 Nombre de Desarrollo de estrategias del Resultado de aprendizaje de | seleccionar el mercado objetivo, posicionando la marca, | Duracién en o4
la unidad: marketing Directo la unidad: aplicando las diversas estrategias del marketing mix a través horas
de casos reales.
Actividades sincronas
2 » % 5 (Videoclases) Actividades de aprendizaje auténomo
2 SoG Temas y subtemas . . = Actividades y recursos para el Asincronas
E 000 Actividades y recursos para la ensehanza o . .
o Ti=w aprendizaje Metodologia (Estudiante - aula virtual)
] (Docente) X
(Estudiante)
Seleccion de mercados | I
objetivos . .
~ Definir el segmento | Repasa lo desorrgllodo enla clgse anterior.
de mercado - Presenta el propdsito de la sesion.
- Identificar criterios de | - D: - Interactian sobre el método para
investiaacion - Define los conceptos de segmento de mercado seleccionar un mercado objefivo Clase
27 (mercgdo e identifica los criterios de investigacién. - Responden las preguntas magistral
mocroemémo - Andliza el Instructivo para desarrollar la decisién formuladas en colaboracién con activa
com eTenciol de mercado PAI Mincetur, para desarrollar la el docente
o is’rpi)co féjcilidod maftriz de decision de mercado.
c?ro hacer negocios, | ~ &
ch 9 " | -Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. - Revision de las PPT de la semana.
9 - T - Entrega de practica
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. ) 2\/;2;?” grupal - del proyecto  de
Seleccion de mercados | Presenta el propdsito de la sesion. 9
objetivos -D: . . - En grupos de trabagjo participan
- Define los conceptos del proceso para realizar la .
- Proceso para la - - en un faller para seleccionar el o
seleccion de selecao.n. de mercado vy de§orrollo la matriz mercado objefivo a fravés del Aprend|zc1]e
2P competitiva para luego seleccionar el mercado . - . orientado a
mercado obietivo instructivo del Mincetur (Programa rovectos
- Matriz competitiva Jetivo. . s de apoyo a la proy
. - Analiza el instructivo para desarrollar la decision . A
para seleccionar el : Internacionalizacion — PAl)
mercado objetivo de mercado PA,\I Mincetur, para desarrollar la
matriz de decision de mercado.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

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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-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion. - Investigan, proponen criterios y
Obietivos de marketin -D: toman decisiones acerca de Clase
JETVOS ¢ 9 - Propone la lectura: Ambrosio, V. (2000). Plan de propuestas se  objetivos de ]
27 - Definicion . . . magistral
" Marketing paso a paso (pp. 37-39). Prentice Hall. marketing .
- Caracteristicas : . . activa
-Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la | - Proponen, anadlizan y foman
prdctica (18.% ed., pp. 112-113). ESIC decisiones para su proyecto
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
Objetivos de marketing -D: Aprendizaie
- Objetivos cualitativos - Propone la lectura: Ambrosio, V. (2000). Plan de | - Proponen, analizan y foman P I
1T - . . . orientado a
- Objetivos Marketing paso a paso (pp. 37-39). Prentice Hall. decisiones para su proyecto rovectos
cuantitativos -Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la proy
prdctica (18.% ed., pp. 112-113). ESIC
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
. . - Presenta el propédsito de la sesion. - Revision de las PPT de la semana.
Posicionamiento . . L. o
) . -D: - Discusién en grupos o - Enfrega de prdctica
10 - Seleccidon de ventajas . N Aprendizaje
2T " - Propone la lectura: Koftler, P. y Armstrong, G. | - Proponen, anadlizan y foman . h - Avance grupal del proyecto de
competitivas k a L experiencial -
(2017). Fundamentos de Marketing (13.% ed., pp. decisiones para su proyecto marketing
- Propuesta de valor - .
189-194). Pearson Hispanoameérica
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propédsito de la sesién.
Posicionamiento -D: - Proponen. analizan toman Aprendizaje
2p - Declaracién de | -Propone la lectura: Kotler, P. y Armstrong, G. degsione; ara su pro et:’ro orientado a
posicionamiento (2017). Fundamentos de Marketing (13.% ed., pp. P proy proyectos
189-194). Pearson Hispanoamérica.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

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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-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. - Participan durante la clase y
- Presenta el propdsito de la sesion. foman apuntes sobre el tema
Estrategias del -D: propuesto.
marketing mix - Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G. Aprendizaie
27 - Producto (2017). Fundamentos de Marketing (13.% ed., pp. | - En equipos de trabajo, analizan y P .J
. ) L. . colaborativo
- Precio 168-428). Pearson Hispanoameérica. formulan las estrategias  del
https://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13 marketing mix aplicado a un
- Analiza las estrategias del marketing mix: 4P producto acorde al proyecto
-C: estratégico de marketing.
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1 .
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. - Parficipan durante la- clase y
g 9 foman apuntes sobre el tema
- Presenta el propdsito de la sesion.
‘ D propuesto.
EsTroTeglos d.el - Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G. . . . o
marketing mix ; a - En equipos de trabajo, analizan y Aprendizaje
2p L (2017). Fundamentos de Marketing (13. ed., pp. . - s
- Promocién 168-428 sxico: P Hi . formulan las estrategias  del colaborativo - Revision de las PPT de la semana.
- Plaza -428). Mexico: Pearson spanoamericd. marketing mix aplicado a un - Entrega de practica
1 https://www.ebooks724.com:443/2i1=4393&pg=13
- - - = producto acorde al proyecto - Avance grupal del proyecto de
- Analiza las estrategias del marketing mix: 4P - . -
_c: estratégico de marketing. marketing
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
Indicadores (KPI) en: - Ptesenfo el propdsito de la sesion. o
I L -D: - Participan durante la clase vy
- Fase de planificacion L .
- Desarrolla la lectura: gQué es un KPI en tfoman apuntes sobre el tema
del proceso e
estratégico de markefing? . propugs’ro . " .
; https://laculturadelmarketing.com/que-es-un- - En equipos de trabajo, analizan y Aprendizaje
Marketing - - . -
27 - Fase de kpi-en-marketing/ formulan los KPI  de marketing, orientado a
. L - EfectUa la lectura: Kerin, R. y Hartley, S. (2018). aplicado a un producto acorde al proyectos
implementacion del - a o
roceso estratégico Marketing. (13.° ed., pp 601-618). . proyec.To estrategico de
P - https://www.ebooks724.com:443/2il=6261 marketing.
de marketing :
- Analiza y desarrolla las fases en el proceso
estratégico de marketing.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

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.



https://www.ebooks724.com/?il=4393&pg=13
https://www.ebooks724.com/?il=4393&pg=13
https://laculturadelmarketing.com/que-es-un-kpi-en-marketing/
https://laculturadelmarketing.com/que-es-un-kpi-en-marketing/
https://www.ebooks724.com/?il=6261

=

Universidad
Continental

HOJA CALENDARIO- PLANIFICACION DE LAS SESIONES DE CLASE

MODALIDAD PRESENCIAL

Indicadores (KPI)
- Fase de evaluacién

-

- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.

- Presenta el propdsito de la sesion.

-D:

- Desarrolla  la
marketing?
https://laculturadelmarketing.com/que-es-un-

lectura: 3Qué es un KPlI en

- En equipos de trabajo, analizan y
formulan los KPlI de marketing

Aprendizaje

12

del proceso - - aplicado a un producto acorde al :
2 estratégico de wmwg[ . proyecto estratégico de orientado a
marketing - EfectUa la lectura: Kerin, R. y Hartley, S. (2018). marketing proyectos
Marketing. (13.° ed., pp. 601-618). ’
https://www.ebooks724.com:443/2il=6261
- Analiza y desarrolla las fases en el proceso
estratégico de marketing.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1 - Parficipan  durante la clase vy
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. foman apuntes sobre la
- Presenta el propdsito de la sesion. metodologia del simulador. Aprendizaje
2T Simulador MarkStrat -D: -En equipos de trabagjo, toman colaborativo
- Simulador MarkStrat Manual del Participante decisiones de marketing en base
-C: al simulador MarkStrat en  los
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. laboratorios de la UC
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. -En equipos de trabagjo toman
- Presenta el propdsito de la sesion. decisiones de marketing en base
2p Simulador MarksStrat -D: al simulador MarkStrat en  los Aprendizaje

- Simulador MarkStrat Manual del Participante
- Evaluacién de la Unidad 3

-C:

- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

laboratorios de la UC
- Desarrollan la
propuesta.

evaluacion

colaborativo

- Revision de las PPT de la semana.

- Entrega de practica

- Avance grupal del
marketing

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.

proyecto de
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social media

Kerin, R. y Hartley, S. (2018). Marketing. (13.° ed.,
pp. 314-317).
https://www.ebooks724.com:443/2il=6261
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

V 4
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Andlisis de la competitividad - Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de elaborar 0z
Unidad 4 NETIETEC R aplicacién de estrategias EENIEED ERCTTETE FElR EE ropuestas estratégicas de marketing, aplicando estrategias XTI G 24
la unidad: yap R 9 la unidad: prop R gica g, apiic 9 horas
de marketing empresariales a través de un caso, haciendo uso de un
software de simulacién.
Actividades sincronas
g = s (Videoclases) Actividades de aprendizaje auténomo
g g g 'g Temas y subtemas Actividades = Actividades y recursos para el Asincronas
o F VT[S I CUEE T rendizaje Metodologia (Estudiante - aula virtual)
) = (Docente) aprendizaj 9
(Estudiante)
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
-D:
Estrategias del | -Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G.
marketing  digital y (2017). Fundamentos de Marketing (13.% ed., pp. | - Parficipan durante la clase vy Clase
27 social media. 428-454). Pearson Hispanoamérica. foman  apuntes sobre las magistral
- Marketing directo y | hitps://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13 estrategias del marketing directo. activa
digital Kerin, R. y Hartley, S. (2018). Marketing. (13.° ed.,
pp. 314-317).
https://www.ebooks724.com:443/2i=6261
-C: - Revision de las PPT de la semana.
13 - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado. - Entrega de prdctica
-1 - Avance grupal del proyecto de
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. marketing
- Presenta el propésito de la sesién.
. -D:
Eﬁg?g;%ags digital deyl - Propone la lectura: Kotler, P. y Armstrong, G. | - En equipos de frabajo, toman
- " (2017). Fundamentos de Marketing (13. ed., pp. decisiones de las estrategias del Aprendizaje
social media. - . . . -
2P _ Markefing  digital y 428-454). Pearson Hlsponoomencq. morkef[ng utilizando . las orientado a
https://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13 herramientas de las reses sociales. proyectos

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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-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
Estrategias del Etesenfo el propdsito de la sesion.
g?)igg(lepr?gdio digital -y | Propone la lectura: Kofler, P. y Armstrong, G.
- Formas ’rrédicionoles (2017). Fundamentos de Marketing (13.% ed., pp. | - Participan durante la clase vy Clase
27 de marketing directo 428-454). Pearson Hispanoamérica. foman apuntes sobre el tema magistral
_ Politica L’ngico en https://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13 propuesto. activa
| PUD - Kerin, R. y Hartley, S. (2018). Marketing. (13.¢ ed.,
marketing directo vy op. 314-317)
digital https://www.ebooks724.com:443/2il=6261
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propédsito de la sesién. - Participan durante la clase vy
Neuromarketin -D: foman apuntes sobre el Clase
1T - Obietivos 9 -Propone y desarrolla en base a la lectura: Neuromarketing. magistral
) Lectura: Klaric, J. (2012). Estamos ciegos. (pp. 30- | - Construyen y aplican las técnicas activa
38, 104-105). Editorial Planeta PerU S. A. del neuromarketing.
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propésito de la sesién. - Responden las preguntas
Neuromarketin -D: formuladas en colaboracién con Aorendizaie - Revision de las PPT de la semana.
14 1P - Técnicas @ - Propone y desarrolla en base a la lectura: Klaric, el docente coploboroﬂjvo - Entrega de prdctica
J. (2012). Estamos ciegos. (pp. 30-38, 104-105). | - Construyen y aplican las técnicas - Avance grupal del proyecto de
Editorial Planeta PerU S. A. del neuromarketing. marketing
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion. R
-D: - Responden las preguntas
Neuromarketing ) . formuladas en colaboracién con o
. -Propone y desarrolla en base a la lectura: Aprendizaje
1T - Importancia - . . el docente -
Lectura: Klaric, J. (2012). Estamos ciegos. (pp. 30- | Construven v aplican las técnicas colaborativo
38, 104-105). Editorial Planeta Pery S. A. J yeny ap!
-C el neuromarketing.
- Desarrollan las actividades asignadas.
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

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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Estrategias de
crecimiento
- Estrategias de

-
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.

- Investigan, proponen criterios y

- Ataque de flancos

Hispanoamérica
-Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la
prdctica (18.% ed., pp. 297). ESIC
https://www.ebooks724.com:443/2il=4393&pg=13
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

- Exposicion grupal del informe final
del proyecto estratégico de
marketing.

colaborativo

- -D: e Clase
penetracion de e toman decisiones acerca de las .
2T - Propone y desarrolla en base a la lectura: Sainz, - . magistral
mercado : P M estrategias de penetracidon vy -
. J. (2013). El plan de marketing en la practica (18. activa
- Estrategia de desarrollo de mercado.
ed., pp. 270-277). ESIC
desarrollo de o
mercado - Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
Estrategias de - Repasa lo desarrollado en la clase anterior. - Investigan, proponen criterios y
crecimiento - Presenta el propésito de la sesién. toman decisiones acerca de las
- Estrategia de -D: estrategias de desarrollo  de Clase o
e T = ; - Revision de las PPT de la semana.
21 desarrollo de - Propone y desarrolla en base a la lectura: Sainz, producto y diversificacion magistral e
: . M I . . . - Enfrega de prdctica
15 producto J. (2013). El plan de marketing en la practica (13.% | - Exposicion grupal del informe final activa
. . - Avance grupal del proyecto de
- Estrategia de ed., pp. 270-277). ESIC del proyecto estratégico de -
. o - . . marketing
diversificacion -C: marketing.
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior. . S
L - - Investigan, proponen criterios y
- Presenta el propdsito de la sesion. S
-D: tfoman decisiones acerca de las
Estrategias de ) . estrategias de integracion.
. = - Propone y desarrolla en base a la lectura: Kotler, A . . L
infegracién - . - o | - Exposicion grupal del informe final Aprendizaje
27 . P.y Keller, K. (2016). Direccion de Marketing (15. L -
- Vertical 5 . del proyecto estratégico de colaborativo
- Horizontal ed., pp. 512-514). Pearson Educo’n.on. marketing
https://www.ebooks724.com:443/2il=4273&pg=4 : .
v " - Desarrollan la evaluacion
- Evaluacion de la Unidad 4
-C: propuesta.
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
-D: - Investigan, proponen criterios y
Estrategias de guerrade | - Propone y desarrolla en base a la lectura: Kotler, foman decisiones acerca de las s
- - - Revision de las PPT de la semana.
marketing P. y Armmstrong, G. (2017). Fundamentos de estrategias de  guerra  de Aprendizaie - Entreaa de practica
16 27 - Ataque frontal Marketing (13.% ed., pp. 342-344). Pearson marketing. P y 9 e

- Avance grupal del
marketing

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.

proyecto de
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Estrategias de guerra de
marketing

-1

- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.

- Presenta el propdsito de la sesion.

-D:

- Propone y desarrolla en base a la lectura: Kotler,
P. y Ammstrong, G. (2017). Fundamentos de

- Investigan, proponen criterios y
toman decisiones acerca de las
estrategias de guerra de

Aprendizaje

- https://www.youtube.com/watch2v=Y1WKFFTP3
h4

- Evaluacién Final

-C:

- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.

27 - Atfaque envolvente Marketing (13.° ed., pp. 342-344). Pearson marketing. . h
. . S s . . experiencial
- Ataque agresivo Hispanoameérica - Exposicion grupal del informe final
- Ataque de guerrilla -Sainz, J. (2013). El plan de marketing en la del proyecto estratégico de
prdctica (18.% ed., pp. 297). ESIC marketing.
https://www.ebooks724.com:443/2i1=4393&pg=13
-C:
- Enuncia conclusiones sobre el tema tratado.
-1
- Repasa lo desarrollado en la clase anterior.
- Presenta el propdsito de la sesion.
-D:
- Ensena a utilizar el simulador MarkStrat Manual
del Participante. -En equipos de trabagjo, toman
- Revisa los siguientes videos con ejemplos: decisiones de marketing en base
Simulacion de - Introduccidn al Markstrat al simulador MarkStrat en  los
h - https://www.youtube.com/watch2v=BYbrx_ydq laboratorios de la UC. Aprendizaje
estrategias de : -
2T ) bw - Los grupos de trabajo comparten orientado a
marketing. . .
L simulador MarkStrat - Guia para ingresas al software Markstrat ' sus .resulfodos de. la foma proyectos
- https://www.youtube.com/watch2ev=72HvbzQxi decisiones de marketing.
Ss - Desarrollan la evaluacion
- Decisiones Markstrat propuesta.

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.



https://www.ebooks724.com/?il=4393&pg=13
https://www.youtube.com/watch?v=Y1WKFFTP3h4
https://www.youtube.com/watch?v=Y1WKFFTP3h4

