Universidad Estatal de Sonora
Secuencia Didactica

Curso: PROMOCION, PUBLICIDAD Y VENTAS

Horas aula: 0
Clave: MER04B1V

Antecedentes: Horas virtuales: 4

Competencia del area: Competencia del curso:

Implementar estrategias de ventas,|Crear un plan de ventas, implicando la publicidad y uso adecuado de
cartera de clientes, a través delllas 7P totalmente atractivo al cliente y/o consumidor, considerando las
desarrollo de técnicas para la|caracteristicas del mercado, utilizando los recursos eficientemente, con
investigacion de mercados, publicidad,|la finalidad de contribuir al éxito mercadolégico de la organizacién, de
promocion, desarrollo del producto,|forma ética, profesional y con responsabilidad social empresarial.
establecimiento del precio y disefio de
productos.

Elementos de competencia:

1. Identificar el mercado, sus caracteristicas y protagonistas con el fin de proponer campanas
promocionales que permitan el logro de objetivos organizacionales rentables, mediante el uso 6ptimo de
los recursos y responsabilidad.

2. Analizar los diferentes tipos de publicidad, su impacto en el mercado y rentabilidad para las
organizaciones, mediante el uso de herramientas mercadoldgicas, con el objeto de lograr una mayor
utilidad para las organizaciones, respetando la normatividad vigente de la empresa.

3. Elaborar un programa de ventas integral que impacte en el mercado y la empresa, mediante la
planeacién y uso de tecnologia y recursos de manera apropiada y responsable con el fin de contribuir al
éxito comercial de la empresa.

Perfil del docente:

Licenciatura en Mercadotecnia o Administracion, preferentemente estudios de posgrado en Administracion,
Mercadotecnia, o carrera a fin a la asignatura. Debera contar con formacién pedagdgica en educacion virtual;
dominio de las tecnologias de informacién y comunicacion para el uso en educacién a distancia y en especial
de las herramientas del entorno virtual o plataforma tecnoldgica; dominio de la educacion por competencias;
dominio de técnicas de aprendizaje activo y autorregulado, colaborativo y basado en problemas para centrar el
aprendizaje en el estudiante; habilidad para motivar y guiar procesos de aprendizajes auténomos.

Elaboré: JOSE CHRISTIAN ARIAS HERRERA Septiembre 2020

Revisé: BELEN ESPINOZA GALINDO Octubre 2020

Ultima actualizacion:

Autorizé: Coordinacion de Procesos Educativos Noviembre 2020




Elemento de competencia 1: Identificar el mercado, sus caracteristicas y protagonistas con el fin de proponer
campafnas promocionales que permitan el logro de objetivos organizacionales rentables, mediante el uso

optimo de los recursos y responsabilidad.

Competencias blandas a promover:

EC1 Fase I: Mezcla de mercadotecnia o marketing los elementos que lo integran.

Contenido: Elementos de la mezcla de marketing, especificamente la P de promocion. Factores que integran

un programa de promocion.

EC1 F1 Actividad de aprendizaje 1:
Investigacion documental en relacion a la
funcion y el impacto de los colores en la
mercadotecnia.

Elaborar una Investigacion documental en relacién
a la funcién y el impacto de los colores en la
mercadotecnia.

Instrucciones:

1. Ingresa a Google Scholar o a otras fuentes
confiables de informacion y realiza una
busqueda de articulos y libros en relacién al
tema “la funcion de los colores en la
mercadotecnia”

2.Debes consultar al menos 5 Fuentes
bibliograficas sobre el tema.

3. Una vez que encuentres material al respecto,
elabora un documento escrito con el
desarrollo del tema, en el que integraras
todas las fuentes consultadas.

4. Deberas incluirle portada con los datos
generales, introduccion de minimo media
pagina, desarrollo de minimo 2 paginas,
conclusiones de minimo media pagina y las
referencias en las que te basaste en formato
APA 7.

5. Recuerda cuidar tu ortografia y hacer tu
trabajo de forma profesional manejando
titulos y subtitulos.

6. El trabajo debe contar el siguiente formato:
letra Arial 12, interlineado 1.15, hoja tamafio
carta, margenes normales.

7. Graba el documento en formato PDF y subelo
a la plataforma educativa institucional.

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual (X) Equipo ( )
Independientes ( )

Recursos:
- Colores en marketing.
- El significado de los colores.
- Cémo usar los colores.
- El significado de los colores en publicidad.
- Significado de colores.
- La psicologia del color en marketing.

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de Investigacion de Conceptos

5 hrs. Virtuales

EC1 F1 Actividad de aprendizaje 2: Mapa Tipo de actividad: _
conceptual en relacién a la Mercadotecnia|Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )
Social. Grupal () Individual (X) Equipo( )

Elaborar un mapa conceptual sobre en relacion a
la Mercadotecnia Social, que es, su objetivo y sus
caracteristicas

Instrucciones:

Independientes ( )

Recursos:
- Nueva forma de mercadotecnia social.
- Mercadotecnia social: cambiando comportamientos.
- Mercadotecnia social y de servicios.



https://www.enutt.net/como-usar-los-colores-en-marketing-para-crear-emociones
https://www.educadictos.com/significado-de-los-colores-en-el-marketing/
https://www.entrepreneur.com/article/262456
https://www.oedim.com/blog/significado-de-los-colores-en-publicidad-marketing
https://clientesonyoffline.es/significado-los-colores-marketing/
https://bienpensado.com/la-psicologia-del-color-en-marketing/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Investigacion_de_Conceptos.pdf
https://repository.uaeh.edu.mx/revistas/index.php/icea/article/view/3502
https://repository.uaeh.edu.mx/revistas/index.php/icea/article/view/3526
http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:IHzWM55Rb-EJ:148.215.1.182/bitstream/handle/20.500.11799/107909/secme-39730_1.pdf%3Fsequence%3D1+&cd=14&hl=es-419&ct=clnk&gl=mx

1. Con base en la informacion revisada en la
seccién de recursos y apoyandote de otras
fuentes con sustento académico, identifica
que es, su objetivo y las caracteristicas de la
Mercadotecnia Social

2. Ingresa a algun programa para crear mapas
conceptuales, como por ejemplo Lucidchart y
haciendo uso de las herramientas que la
aplicacion ofrece, elabora de manera clara y
concreta tu mapa conceptual.

3. Recuerda cuidar tu ortografia y la estructura
I6gica de la informacion.

4.Una vez que hayas generado el mapa
conceptual deberas agregarlo a un
documento que contenga portada con tus
datos generales y referencias bibliograficas.

5. Guarda el documento en formato PDF y
subelo a la plataforma educativa institucional.

4 hrs. Virtuales

- La mercadotecnia social como estrateqia.

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de Mapa Conceptual

EC1 Fase Il: Actividades de Promocidén

Contenido: Promocion en autoservicios y merchandising. Promocién para productos industriales y servicios.

EC1 F2 Actividad de aprendizaje 3: Ensayo de
promocién que proporciona la organizacion.

Elaborar un ensayo en relacion a las actividades de
promocion que realiza una organizacion, con objeto
de detectar las actividades de promocién que
proporciona la organizacion.

Instrucciones:

1. Lee y analiza los materiales incluidos en la
seccion de recursos.

2. Elabora un ensayo en relacion a las
actividades de promocion que realiza una
organizacion Recuerda que el ensayo es un
escrito en el que mencionas tu opinion
respecto a un tema determinado, por lo que
debes redactarlo totalmente con PALABRAS
PROPIAS.

3. Deberas incluirle portada con los datos
generales, introduccion de minimo media
pagina, desarrollo de minimo 1 pagina,
conclusiones de minimo media pagina y las
referencias en las que te basaste en formato
APA 7.

4. Recuerda cuidar tu ortografia y hacer tu
trabajo de forma profesional manejando
titulos y subtitulos.

5. El trabajo debe contar con el siguiente
formato: letra Arial 12, interlineado 1.15, hoja
tamafio carta, margenes normales.

6. Graba el documento en formato PDF y subelo
a la Plataforma Educativa Institucional.

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual (X) Equipo ( )
Independientes ( )

Recursos:
- Libro Marketing promocional.
- Campana promocional.
- Promocién de ventas y ejemplos.
- Promocién de ventas.
- Promocién de venta.

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de Ensayo



https://www.espacioimasd.unach.mx/index.php/Inicio/article/view/202
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/26_Rubrica_Mapa_mental.pdf
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=UarYGeu4zNoC&oi=fnd&pg=PA11&dq=-%09Lloreda,+E.+Z.+#v=onepage&q&f=false
https://www.eumed.net/rev/caribe/2018/03/relanzamiento-nueva-marca.html
https://www.crecenegocios.com/la-promocion-de-ventas-definicion-y-ejemplos/
https://www.eaeprogramas.es/blog/negocio/empresa/conoce-la-promocion-de-ventas-y-sus-principales-objetivos
https://www.doofinder.com/es/blog/promociones-de-ventas
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/14_Rubrica_Ensayo.pdf

5 hrs. Virtuales

EC1 Fase lll: Campaiia Promocional.

Contenido: Elementos que integran una campafa promocional.

EC1 F3 Actividad de aprendizaje 4: Primer|Tipo de actividad:

avance de proyecto integrador, realizar una|Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )
campaiia publicitaria. Grupal () Individual (X) Equipo (X)
Independientes ( )

Iniciar un proyecto individual o en equipo no mayor
a dos personas, sobre una "Campafia publicitaria y

) " Recursos:
promocional” para un producto real o propuesto de
una empresa. Sitios web especializados:
Instrucciones: - Noticias de marketing de lujo

- Articulos de marcas

- Articulos de marketing digital.

- Campana promocional y de relanzamiento para
crear una nueva identidad de marca

1. Revisar el material del primer elemento de
competencia, asi como los incluidos en la seccion
de recursos.

2. Elaborara la campafa publicitaria y de
promocién, <con ideas creativas e
innovadoras orientadas al objetivo de ventas
deseado.

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de proyecto integrador

3. Los apartados que debe tener esta primera fase
del proyecto son:

- Portada o plantilla oficial,

- indice,

- antecedentes del producto o idea de negocio,

- introduccion breve del mismo.

- Publico objetivo y/0 segmento de mercado al
que va dirigida la camparnia.

- Enviar el reporte por medio de la Plataforma
Educativa Institucional, para su revision.

6 hrs. Virtuales

Evaluacion formativa:

Actividades de aprendizaje:

- Investigacion documental en relacién a la funcion y el impacto de los colores en la mercadotecnia.
- Mapa conceptual en relacion a la Mercadotecnia Social.Video Empaque y Embalaje de Productos.
- Ensayo de promocion que proporciona la organizacion.

- Primer Avance de Proyecto. Realizar una Campafia Promocional publicitaria.

Competencias blandas:

- Responsabilidad
- Creatividad
- Pensamiento critico



https://degerencia.com/tema/gerencia/marketing/marketing-de-lujo/
https://degerencia.com/tema/gerencia/marketing/marcas/
https://degerencia.com/tema/gerencia/marketing-digital/
https://www.eumed.net/rev/caribe/2018/03/relanzamiento-nueva-marca.html
https://www.eumed.net/rev/caribe/2018/03/relanzamiento-nueva-marca.html
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/proyecto_integrador.pdf

« Puntualidad
- Solucién de problemas

Fuentes de informacion

1. Carril Villarreal, M. D. P. Maria del Pilar Carril Villarreal (Trad.) y E. Clow, K. (2010). Publicidad,
promocioén y comunicacion integral en marketing (4a. ed.). Pearson Educacion.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/85092

2. Castello-Martinez, A. (2018). Campanas publicitarias exitosas y tendencias publicitarias: una relacion
simbidtica. Disponible en: http://rua.ua.es/dspace/handle/10045/73322

3. Chavez, H., &Veliz, E. (2018). Campana promocional. Caribefia de Ciencias Sociales, (marzo).

Disponible en: https://www.eumed.net/rev/caribe/2018/03/relanzamiento-nueva-marca.html

4. F. Erickson, B. (2010). La publicidad. Firmas Press. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/36392

5. Esteinou Madrid, J. (2014). La publicidad y la transformacion cultural del pais. Argumentos (México, DF),
27(76), 285-295. Disponible en: http://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S0187-
57952014000300014&scriptsci_arttext

6. Moore, G. (2013). Promocion de moda. Editorial Gustavo Gili. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/45517

7. Muiiz Ferrer, M. (2015). Promociones en el punto de venta. Difusora Larousse - Ediciones Piramide.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/48972

8. Rapp, S. (1988). Maximarketing: el nuevo rumbo de las estrategias de publicidad promocion y
mercadotecnia. McGraw-Hill Interamericana. https://elibro.net/es/Ic/uesltitulos/72357

9. Publishing, M. (2007). Promocién de ventas. Ediciones Diaz de
Santos. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/52880
10. Xifra Triadu, J. (2013). Las relaciones publicas y El marqueting. Editorial UOC.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/5649

Videos:

1. Islas E. (05 de junio de 2017). Campafia promocional de ventas.
Youtube https://www.youtube.com/watch?v=YEZ1wUcTgxg

2. Marketing 1. (18 de abril de 2015). Qué es promocion.
Youtube https://www.youtube.com/watch?v=LLRzoZP6rTwA&t2s

3. Taylor D. (04 de diciembre de 2016). Estrategias de promocién y ejemplos.
Youtube https://www.youtube.com/watch?v=vzIPJvDhrjk

4. Ventas M. (26 de septiembre de 2012) .;, Como hacer una promocion exitosa
Youtube https://www.youtube.com/watch?v=PZPqwDTg0Vg



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/85092
http://rua.ua.es/dspace/handle/10045/73322
https://www.eumed.net/rev/caribe/2018/03/relanzamiento-nueva-marca.html
https://www.eumed.net/rev/caribe/2018/03/relanzamiento-nueva-marca.html
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/36392
http://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S0187-57952014000300014&script=sci_arttext
http://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S0187-57952014000300014&script=sci_arttext
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/45517
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/48972
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/72357
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/52880
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/5649
https://www.youtube.com/watch?v=YEZ1wUcTgxg
https://www.youtube.com/watch?v=LRzoZP6rTwA&t=2s
https://www.youtube.com/watch?v=vzlPJvDhrjk
https://www.youtube.com/watch?v=PZPqwDTg0Vg

Elemento de competencia 2: Analizar los diferentes tipos de publicidad, su impacto en el mercado y
rentabilidad para las organizaciones, mediante el uso de herramientas mercadolégicas, con el objeto de lograr
una mayor utilidad para las organizaciones, respetando la normatividad vigente de la empresa.

Competencias blandas a promover:

EC2 Fase I: Publicidad y Tipos de Publicidad.

Contenido: ; Qué es la publicidad?. Identificar los tipos de publicidad.

EC2 F1 Actividad de aprendizaje 5: Infografia
sobre Publicidad.

Elaborar una infografia, en relacién a los
antecedentes de la publicidad, qué es la publicidad,
tipos que existen y sus caracteristicas.

Instrucciones:

1. Con base en la informacion revisada en la
seccion de recursos y apoyandose de otras
fuentes con sustento académico elabora una
inforgrafia sobre los antecedentes de la
publicidad, qué es la publicidad, tipos que
existen y sus caracteristicas.

2.Ingresa a algun programa para crear
infografias, como por ejemplo Canva y
haciendo uso de las herramientas que la
aplicacion ofrece, elabora de manera clara y
concreta tu cuadro sindptico de llaves.

3. Recuerde cuidar su ortografia.

4. Debes incluir tus datos generales y las
referencias bibliograficas.

5. Descarga la infografia en pdf.

6. Subela a la plataforma educativa institucional.

4 hrs. Virtuales

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual (X) Equipo ( )
Independientes ( )

Recursos:
- Libro Publicidad contagiosa.
- Libro Publicidad, promocién y comunicacion integral
en marketing, incluido en plataforma educativa.
- Libro Introduccién a la publicidad
- Canva o algun otro para hacer infografias.

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica infografia.

EC2 F1 Actividad de aprendizaje 6: Mapa Mental
en relacion a la Publicidad subliminal y
publicidad engaiosa.

Elaborar un mapa mental en relacion al tema de
publicidad subliminal y publicidad engafiosa.

1. Con base en la informacion revisada en la
seccion de recursos y apoyandote de otras
fuentes con sustento académico, identifica los
aspectos mas importantes de la publicidad
subliminal y publicidad engafiosa.

2. Ingresa a algun programa para crear mapas
mentales, como por ejemplo MindMeister y
haciendo uso de las herramientas que la
aplicacion ofrece, elabora de manera clara y
concreta tu mapa mental.

3. Recuerda cuidar tu ortografia y utilizar
imagenes que sirvan como apoyo visual.

4. El mapa mental debe contener 80% de
imagenes y 20% de texto.

5. Una vez que hayas generado el mapa mental

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X)

Grupal () Individual (X)
Independientes ( )

Laboratorio ( )
Equipo ( )

Recursos:
- Video Publicidad subliminal
- Publicidad Subliminal, qué es y ejemplos.
- Definicion de publicidad Engafiosa.
- La Publicidad engafiosa y sus riesgos

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de Mapa Mental.



https://www.canva.com/es_mx/crear/infografias/
https://www.canva.com/es_mx/crear/infografias/
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/58488
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/115249
https://www.canva.com/es_mx/crear/infografias/
https://www.canva.com/es_mx/crear/infografias/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/Infografia.pdf
https://youtu.be/iTHMiCsWFy4?si=FQgY82BUiqc_WGCp
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/que-es-la-publicidad-subliminal-y-ejemplos
https://definicion.de/publicidad-enganosa/
https://www.latamdigitalmarketing.com/blog/la-publicidad-enganosa/
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/26_Rubrica_Mapa_mental.pdf

deberas agregarlo a un documento que
contenga portada con tus datos generales y
referencias bibliograficas.

6. Guardar tu documento en formato PDF y
subelo a la Plataforma Educativa Institucional

4 hrs. Virtuales

EC2 Fase II: Normas de Publicidad.

Contenido: Aspectos legales de la publicidad.

EC2 F2 Actividad de aprendizaje 7: Folleto Los
Reglamentos de la Publicidad.

Elaborar un folleto digital del tema los Reglamentos
de la Publicidad y la ética en la publicidad.

Instrucciones:

1. Consultar los materiales incluidos en el
apartado de recursos.

2. ldentificar los aspectos mas importantes del
tema.

3. Ingresa a algun programa para crear folletos
digitales, como por ejemplo Flipsnack y
haciendo uso de las herramientas que la
aplicacion ofrece, elabora de manera clara y
concreta tu folleto.

4. El folleto deberd contener imagenes
representativas del tema y un disefio
atractivo, usando fuentes y colores diversos.

5. Al folleto le debera incluir los datos generales
y referencias bibliograficas.

6. Descarga tu folleto en pdf y subelo a la
plataforma institucional.

5 hrs. Virtuales

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X)

Grupal () Individual (X)
Independientes ( )

Laboratorio ( )
Equipo ( )

Recuysos:
- Etica v publicidad en México.
- Aspectos legales de la publicidad en México.

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica Folleto

EC2 F2 Actividad de aprendizaje 8: Foro de la
Ley Federal de Protecciéon al Consumidor.

Participar en el foro denominado Ley Federal
de Proteccién al Consumidor.
los

Para su participacién, considere

siguientes aspectos:

1. Analizar el documento de la Ley Federal
de Proteccion al Consumidor.

2.Una vez que haya analizado sus
resultados, debera contestar la pregunta
¢ Qué articulos consideras mas interesantes
conforme a su idea de proyecto? y explica el
porqué.

Tipo de actividad:

Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )
Grupal (X) Individual (X) Equipo ( )
Independientes ( )

Recursos:

Ley Federal de Proteccién al Consumidor.

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica participacién en foro.



http://opi-art-ak.blogspot.com/2011/02/ensayo-etica-y-publicidad-en-mexico.html
https://www.emaze.com/@AOROWTLCT
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/u%C3%BAbricaparaFolleto(triptico,diptico,poliptico).pdf
https://www.profeco.gob.mx/juridico/pdf/Ley_fed_protec_consum.pdf
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/35-ParticipacionEnForo.pdf

3.Debe redactar con una extensién de
al menos 100 palabras. (puede usar el
contador de palabras del Word)

4.La respuesta debera contener un
sustento l6gico de acuerdo a los temas,
articulos

3 hrs. Virtuales

EC2 Fase lll: Diseiio y Campafa Publicitaria.

Contenido: Segundo avance de proyecto integrador - Disefio de una campana publicitaria.

EC2 F3 Actividad de aprendizaje 9: Segundo
avance de proyecto integrador - Disefio de
Campaina Publicitaria.

Como seguimiento a la campana publicitaria
iniciado en el primer avance del primer elemento
de competencia, debera continuar con las
siguientes aportaciones:

Instrucciones:

1. Revisar el contenido del primer avance de la
campafa publicitaria, ubicado en la seccion
recursos.

2. Realizar una investigacion el producto, sus
ventajas competitivas, los elementos que lo
componen, composicion nutricional o
composicion material, (lo que aplique) su
reglamentacion y la participacion o
presencia en el mercado de ese producto.

3. Con la informacion investigada, y la del
primer avance de la campafa publicitaria,
hacer una presentacion de minimo 10
diapositivas

4. Incluir a la presentacion, imagenes, audio y
spot, cuidar la ortografia.

5.La presentacion de diapositivas debera
contener :

- Portada

- indice

« Introduccién

- Contenido (Investigacion del producto a

promocionar: sus ventajas competitivas, los
elementos que lo componen, composicién
nutricional, su reglamentacién y la
participacion o presencia en el mercado de
ese producto, etc)

- Conclusiones

6. Convertirlo en PDF y subirlo a Plataforma
Educativa Institucional.

8 hrs. Virtuales

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X) Laboratorio ( )

Grupal () Individual (X) Equipo ( )
Independientes ( )

Recursos:
- Fundamentos de la publicidad.
- Libro La publicidad.
- Libro Direccién publicitaria.
- Libro ;jCémo disefiar una campana?

Criterios de evaluacion de la actividad:
- Rubrica de Proyecto integrador
- Estructura y organizacion de informacion.
- ldeas innovadoras de publicidad.
- Redaccion clara y entendible.
- Entregar en tiempo y forma.



https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=tHAGDgAAQBAJ&oi=fnd&pg=PA15&dq=Nieto,+B.+G.+(2017).+Fundamentos+de+la+publicidad.+ESIC+editorial.&ots=x9qX1AeskJ&sig=aWK04qjEByRabxCWt3CcyV2iYa0#v=onepage&q&f=false
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/36392
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/56486
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/57747
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/proyecto_integrador.pdf

Evaluacion formativa:

Actividades de aprendizaje:

- Infografia sobre Publicidad.

- Mapa Mental en relacién a la Publicidad subliminal y publicidad engafosa.
- Folleto Los Reglamentos de la Publicidad.

- Foro de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

- Segundo avance de proyecto integrador - Disefio de Campanfa Publicitaria.

Competencias blandas:

- Responsabilidad

- Creatividad

- Pensamiento critico

« Puntualidad

- Solucién de problemas

Fuentes de informacion

1. Carril Villarreal, M. D. P. Maria del Pilar Carril Villarreal (Trad.) y E. Clow, K. (2010). Publicidad,
promocién y comunicacion integral en marketing (4a. ed.). Pearson Educacion.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/85092

2. F. Erickson, B. (2010). La publicidad. Firmas Press. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/36392

3. Garcia Dauder, S. y Thomas Curras, H. (2016). Psicologia aplicada a la publicidad. Dykinson.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/63129

4. Garcia Sanchez, M. D. y Castillo Diaz, F. D. (2018). La publicidad contada por publicitarios. ESIC
Editorial. https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/123392

5. Gémez Nieto, B. (2018). Fundamentos de la publicidad. ESIC Editorial.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/122327

6. Medina, A. (2015). Introduccién a la publicidad. Difusora Larousse - Ediciones Piramide.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/115249

7. Pérez Bes, F. (2013). La publicidad comportamental online. Editorial UOC.
https://elibro.net/es/Ic/uesi/titulos/56602

8. Publishing, M. (2007). Cémo evaluar su publicidad. Ediciones Diaz de Santos.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/55393

9. Sivera, S. (2016). Publicidad contagiosa: claves creativas del marketing viral. Editorial UOC.
https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/58488

10. Vilajoana Alejandre, S. (2014). 4 Como disefiar una campana de publicidad?. Editorial UOC.

https://elibro.net/es/Ic/uesl/titulos/57747

11. Xifra Triadu, J. (2013). Las relaciones publicas y El marqueting. Editorial UOC.

https://elibro.net/es/Ic/ues/titulos/56496

Videos:

1. Meli D. (11 de enero de 2016). Tipos de
publicidad.Youtube https://www.youtube.com/watch?v=YfxkBihlfTs



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/85092
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/85092
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/36392
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/63129
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/123392
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/122327
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/115249
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/56602
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/55393
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/58488
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/57747
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/56496
https://www.youtube.com/watch?v=YfxkBihlfTs

2. Nandregil (29 de marzo de 2016). Publicidad.
Youtube https://www.youtube.com/watch?v=IYYEPUdw_8E



https://www.youtube.com/watch?v=IYYEPUdw_8E

Elemento de competencia 3: Elaborar un programa de ventas integral que impacte en el mercado y la
empresa, mediante la planeacion y uso de tecnologia y recursos de manera apropiada y responsable con el fin

de contribuir al éxito comercial de la empresa.

Competencias blandas a promover:

EC3 Fase I: Ventas, planeacion y proceso de ventas.

Contenido: Ventas, tipos de ventas, su planeacion, estructura y gestiéon. Proceso de venta, utilizando video.

EC3 F1 Actividad de aprendizaje 10: Trabajo
escrito en relacion al proceso y técnicas de
ventas.

Elaborar un trabajo escrito en relacién a los
aspectos mas importantes del proceso y técnicas
de las Ventas.

Para su elaboracion considere las siguientes
Instrucciones:

1. Consultar los materiales incluidos en el
apartado de recursos e investigar la definicion
y tipo de ventas en al menos tres referencias
diferentes.

Tipo de actividad:
Aula

Grupal
Independientes ( )

() Virtuales (X) Laboratorio ( )
() Individual (X) Equipo ( )

Recursos:

- Libro La administracién de ventas, incuido en
plataforma educativa.

- Libro Ventas

- Libro Una vida en venta

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de Reporte Escrito

2. El trabajo debe ser de una cuartilla como
minimo, fuente Arial, Tamafio 12, interlineado
de 1.15

3. Recuerda cuidar tu ortografia.

4. Subir el reporte a plataforma educativa
institucional en formato PDF.

5 hrs. Virtuales

EC3 Fase Il: El Profesional de ventas.

Contenido: Caracteristicas del vendedor en diversos aspectos: conocimientos, habilidades, uso de tecnologia,
mercado, tipo de cliente, etc. Las ventas por internet y su prospeccion.

EC3 F2 Actividad de aprendizaje 11: Wiki Las
ventas en internet y su prospeccion.

Realizar aportacion en una wiki grupal sobre las
ventas en internet, cual seria su prospeccion por
producto, por tipo, por categoria, por mercado, etc.

Para poder realizar tu aportacion debes seguir el
siguiente proceso:

1. Revisa los materiales incluidos en los
recursos.

Redacta un escrito sobre las ventas en
internet, cual seria su prospeccién por
producto, por tipo, por categoria, por
mercado, etc.

. El escrito debe contar con una extension

2.

Tipo de actividad:
Aula

Grupal
Independientes ( )

() Virtuales (X)
(X) Individual (X)

Laboratorio ( )
Equipo ()

Recursos:

- Administracién de ventas

- Libro La Administracién de Ventas, incluido en
plataforma educativa.

- Ventas por internet.

Criterios de evaluacion de la actividad:
Rubrica de participacion en Wiki.

minima de 1 pagina tamarfo carta.
. Una vez que hayas concluido tu escrito,
deberas copiar el texto y pegarlo en la wiki



https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/36393
https://elibro.net/es/lc/ues/titulos/122917
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/16_Rubrica_Trabajo_Escrito.pdf
http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/38777
https://www.milenio.com/negocios/ventas-por-internet
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/RubricaparaparticipacionenWiki.pdf

incluida en la plataforma educativa en el
ultimo elemento de competencia.

5. Antes de pegar el texto deberas escribir tu
nombre completo con MAYUSCULAS y
debajo de tu nombre pegaras el texto.

6. Tu participacion debera incluir como minimo
una imagen relacionada al tema.

3 hrs. Virtuales

EC3 F2 Actividad de aprendizaje 12: Proyecto
integrador (completo).

Entregar el proyecto integrador completo de
Promocion, Publicidad y Ventas, iniciado en el
primer elemento de competencia, debidamente
estructurado.

Instrucciones:

1. Elaborar en un archivo en Word, el
documento de proyecto final, portada, indice,
antecedentes, delimitacion del proyecto, etc.

2. Revisar muy bien que contenga toda la
informacioén recabada, ordenada, redactado
de manera impersonal y con buena
ortografia.

3. Verificar bien que sean los resultados
obtenidos del proyecto y qué es lo que
detectaron.

4. Proporcionar las limitantes del proyecto y su
conclusion.

5. Publicar la literatura citada, en formato APA.

6. Una vez terminado, debera grabarlo en
formato pdf y subirlo a la plataforma
educativa institucional, en tiempo y forma.

8 hrs. Virtuales

Tipo de actividad:
Aula () Virtuales (X)

Grupal () Individual (X)
Independientes ( )

Laboratorio ( )
Equipo (X)

Recursos:
- Libro La Administraciéon de ventas, incluido en
plataforma educativa.
- Libro Administracién de ventas.
- Administracién de ventas y desempeno.

O consultar los siguientes sitios web especializados:

- Degerencia-Ventas

- Entrepreneur
- Merca20

Criterios de evaluacion de la actividad:

Rubrica de proyecto integrador.

Evaluacion formativa:

Actividades de aprendizaje:

- Trabajo escrito en relacién al proceso y técnicas de ventas.

- WIKI - La ventas en internet y su prospeccion.
- Proyecto integrador.

Competencias blandas:

- Responsabilidad

- Creatividad

- Pensamiento critico

- Puntualidad

- Solucién de problemas



https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C9_hBAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Morales,+V.+T.+(2014).+Administraci%C3%B3n+de+ventas.+Grupo+Editorial+Patria.&ots=0AbcM_yslW&sig=dBNeW5Wal-v-ynHluFTIZZPdg-I#v=onepage&q&f=false
http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/38777
https://degerencia.com/tema/gerencia/ventas/
http://www.entrepreneur.com
http://www.merca20.com
https://www.ues.mx/archivos/alumnos/rubricas/proyecto_integrador.pdf

Fuentes de informacion

. Acosta Véliz, M., Salas Narvaez, L., Jiménez Cercado, M., &Guerra Tejada, A. M. (2018). La
administracion de ventas.
. Brand Ortiz, J. C. (2017). Plan de Ventas y Operaciones (PVO): estrategia para maximizar la rentabilidad
de las Pymes del sector textil colombiano. Disponible
en: http://repositorio.esumer.edu.co/jspui/bitstream/esumer/1898/1/PLAN%20DE %20VENTAS%20Y %20
OPERACIONES.pdf
. Fernandez-Balaguer, G. (2006). El plan de ventas. ESIC Editorial. Disponible
en: https://books.google.es/books?hi=es&Ir&idTKsNMXRHIAKC&oifnd&pgPA11&dgFern%C3%A1ndez-
Balaguer,+G.+(2006).+El+plan+de+ventas.+ESIC+Editorial. &otsgbZR7rwNnE&sigEDVQTFB-
LXYNwfjre4soyOcDVMY#v=onepage&qFern%C3%A1ndez-
Balaguer%2C%20G.%20(2006).%20EI%20plan%20de%20ventas.%20ESIC%20Editorial. &ffalse
. MARTINEZ MARTINEZ, A. U. R. O. R. A., &ZUMEL JIMENEZ, M. C. (2016). Organizacién de equipos de
ventas. Ediciones Paraninfo, SA. Disponible
en: https://books.google.es/books?hi=es&Ir&idC303DAAAQBAJ&0ifnd&pgPP1&dgMART%C3%8DNEZ+
MART%C3%8DNEZ +A.+U.+R.+0.+R.+A. +%26+ZUMEL+JIMENEZ,+M.+C.+(2016).+Organizaci%C3%
B3n+de+equipos+de+ventas.+Ediciones+Paraninfo,+SA.&otsj4mQ9gmjwa&sigY3VZ5GhUFsHRpQnVgOi
u2HoU2Jg#v=onepage&gf=false
. Mishti Villaran, R. R. (2019). Ventas por internet en el Comportamiento del consumidor en la empresa
Delikates Peru Catering Service SAC, distrito de Puente Piedra, Lima, 2019. Disponible
en: http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/43040
. Moya Vasconez, C. F. (2015). Plan de ventas para lograr el posicionamiento de la empresa Novambiente
de la ciudad de Ambato(Bachelor’s thesis, Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ambato).
Disponible en: https://repositorio.pucesa.edu.ec/handle/123456789/1286
. Morales, V. T. (2014). Administracion de ventas. Grupo Editorial Patria. Disponible
en: https://books.google.es/books?hi=es&Ir&idC9 hBAAAQBAJ&oifnd&pgPP1&dgMorales,+V.+T.+(2014
)-+Administraci%C3%B3n+de+ventas.+Grupo+Editorial+Patria.&otsO0AbcMXEniU&sig1ipZHRuQGt1yleR
QcXIYR_jjcMA#v=onepage&qgf=false
. Vértice. (2011). Organizacioén del proceso de venta. Editorial Vértice. Disponible
en: https://books.google.es/books?hl=es&Ir&id5NWmv380jREC&0ifnd&pgPP2&dqV%C3%A9rtice.+(2011
).+Organizaci%C3%B3n+del+proceso+de+venta.+Editorial+V%C3%A9rtice. +&otsaUiOhyNiKP&sig1 GM1
6vIMBToyPgDUEFjlhwfBtTw#v=onepage&qV%C3%A9rtice.%20(2011).%200rganizaci%C3%B3n%20del
%20proces0%20de%20venta.%20Editorial%20V%C3%A9rtice.&ffalse

Videos:

1. Brian Tracy (11 de agosto de 2016). Como ser exitoso en las

ventas. Youtube https://www.youtube.com/watch?v=0cStlsQDvXA

2. Carlos Munoz (10 de diciembre de 2019). Estrategias de ventas.

Youtube https://www.youtube.com/watch?v=P2sAX-88Uic

3. Jorge Martinez (04 de marzo de 2016). Técnicas de ventas.

Youtube https://www.youtube.com/watch?v=N0389X9kw7Y



http://repositorio.esumer.edu.co/jspui/bitstream/esumer/1898/1/PLAN%20DE%20VENTAS%20Y%20OPERACIONES.pdf
http://repositorio.esumer.edu.co/jspui/bitstream/esumer/1898/1/PLAN%20DE%20VENTAS%20Y%20OPERACIONES.pdf
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=TKsNMXRHIAkC&oi=fnd&pg=PA11&dq=Fern%C3%A1ndez-Balaguer,+G.+(2006).+El+plan+de+ventas.+ESIC+Editorial.&ots=qbZR7rwNnE&sig=EDVQTFB-LXYNwfjre4soyOcDVMY#v=onepage&q=Fern%C3%A1ndez-Balaguer%2C%20G.%20(2006).%20El%20plan%20de%20ventas.%20ESIC%20Editorial.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=TKsNMXRHIAkC&oi=fnd&pg=PA11&dq=Fern%C3%A1ndez-Balaguer,+G.+(2006).+El+plan+de+ventas.+ESIC+Editorial.&ots=qbZR7rwNnE&sig=EDVQTFB-LXYNwfjre4soyOcDVMY#v=onepage&q=Fern%C3%A1ndez-Balaguer%2C%20G.%20(2006).%20El%20plan%20de%20ventas.%20ESIC%20Editorial.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=TKsNMXRHIAkC&oi=fnd&pg=PA11&dq=Fern%C3%A1ndez-Balaguer,+G.+(2006).+El+plan+de+ventas.+ESIC+Editorial.&ots=qbZR7rwNnE&sig=EDVQTFB-LXYNwfjre4soyOcDVMY#v=onepage&q=Fern%C3%A1ndez-Balaguer%2C%20G.%20(2006).%20El%20plan%20de%20ventas.%20ESIC%20Editorial.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=TKsNMXRHIAkC&oi=fnd&pg=PA11&dq=Fern%C3%A1ndez-Balaguer,+G.+(2006).+El+plan+de+ventas.+ESIC+Editorial.&ots=qbZR7rwNnE&sig=EDVQTFB-LXYNwfjre4soyOcDVMY#v=onepage&q=Fern%C3%A1ndez-Balaguer%2C%20G.%20(2006).%20El%20plan%20de%20ventas.%20ESIC%20Editorial.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C3o3DAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=MART%C3%8DNEZ+MART%C3%8DNEZ,+A.+U.+R.+O.+R.+A.,+%26+ZUMEL+JIMENEZ,+M.+C.+(2016).+Organizaci%C3%B3n+de+equipos+de+ventas.+Ediciones+Paraninfo,+SA.&ots=j4mQ9qmjwa&sig=Y3VZ5GhUFsHRpQnVg0iu2HoU2Jg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C3o3DAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=MART%C3%8DNEZ+MART%C3%8DNEZ,+A.+U.+R.+O.+R.+A.,+%26+ZUMEL+JIMENEZ,+M.+C.+(2016).+Organizaci%C3%B3n+de+equipos+de+ventas.+Ediciones+Paraninfo,+SA.&ots=j4mQ9qmjwa&sig=Y3VZ5GhUFsHRpQnVg0iu2HoU2Jg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C3o3DAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=MART%C3%8DNEZ+MART%C3%8DNEZ,+A.+U.+R.+O.+R.+A.,+%26+ZUMEL+JIMENEZ,+M.+C.+(2016).+Organizaci%C3%B3n+de+equipos+de+ventas.+Ediciones+Paraninfo,+SA.&ots=j4mQ9qmjwa&sig=Y3VZ5GhUFsHRpQnVg0iu2HoU2Jg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C3o3DAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=MART%C3%8DNEZ+MART%C3%8DNEZ,+A.+U.+R.+O.+R.+A.,+%26+ZUMEL+JIMENEZ,+M.+C.+(2016).+Organizaci%C3%B3n+de+equipos+de+ventas.+Ediciones+Paraninfo,+SA.&ots=j4mQ9qmjwa&sig=Y3VZ5GhUFsHRpQnVg0iu2HoU2Jg#v=onepage&q&f=false
http://repositorio.ucv.edu.pe/handle/20.500.12692/43040
https://repositorio.pucesa.edu.ec/handle/123456789/1286
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C9_hBAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Morales,+V.+T.+(2014).+Administraci%C3%B3n+de+ventas.+Grupo+Editorial+Patria.&ots=0AbcMXEniU&sig=1ipZHRuQGt1yIeRQcXIYR_jjcMA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C9_hBAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Morales,+V.+T.+(2014).+Administraci%C3%B3n+de+ventas.+Grupo+Editorial+Patria.&ots=0AbcMXEniU&sig=1ipZHRuQGt1yIeRQcXIYR_jjcMA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=C9_hBAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PP1&dq=Morales,+V.+T.+(2014).+Administraci%C3%B3n+de+ventas.+Grupo+Editorial+Patria.&ots=0AbcMXEniU&sig=1ipZHRuQGt1yIeRQcXIYR_jjcMA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=5NWmv38ojREC&oi=fnd&pg=PP2&dq=V%C3%A9rtice.+(2011).+Organizaci%C3%B3n+del+proceso+de+venta.+Editorial+V%C3%A9rtice.+&ots=aUiOhyNiKP&sig=1GM16vIMBToyPqDuEFjIhwfBtTw#v=onepage&q=V%C3%A9rtice.%20(2011).%20Organizaci%C3%B3n%20del%20proceso%20de%20venta.%20Editorial%20V%C3%A9rtice.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=5NWmv38ojREC&oi=fnd&pg=PP2&dq=V%C3%A9rtice.+(2011).+Organizaci%C3%B3n+del+proceso+de+venta.+Editorial+V%C3%A9rtice.+&ots=aUiOhyNiKP&sig=1GM16vIMBToyPqDuEFjIhwfBtTw#v=onepage&q=V%C3%A9rtice.%20(2011).%20Organizaci%C3%B3n%20del%20proceso%20de%20venta.%20Editorial%20V%C3%A9rtice.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=5NWmv38ojREC&oi=fnd&pg=PP2&dq=V%C3%A9rtice.+(2011).+Organizaci%C3%B3n+del+proceso+de+venta.+Editorial+V%C3%A9rtice.+&ots=aUiOhyNiKP&sig=1GM16vIMBToyPqDuEFjIhwfBtTw#v=onepage&q=V%C3%A9rtice.%20(2011).%20Organizaci%C3%B3n%20del%20proceso%20de%20venta.%20Editorial%20V%C3%A9rtice.&f=false
https://books.google.es/books?hl=es&lr=&id=5NWmv38ojREC&oi=fnd&pg=PP2&dq=V%C3%A9rtice.+(2011).+Organizaci%C3%B3n+del+proceso+de+venta.+Editorial+V%C3%A9rtice.+&ots=aUiOhyNiKP&sig=1GM16vIMBToyPqDuEFjIhwfBtTw#v=onepage&q=V%C3%A9rtice.%20(2011).%20Organizaci%C3%B3n%20del%20proceso%20de%20venta.%20Editorial%20V%C3%A9rtice.&f=false
https://www.youtube.com/watch?v=0cStlsQDvXA
https://www.youtube.com/watch?v=P2sAX-88Uic
https://www.youtube.com/watch?v=N0389X9kw7Y

Politicas

Al inicio del curso el facilitador
establecera los horarios y las vias
de comunicacion, considerando al
menos una via alterna a la
plataforma educativa.

El profesor publicara los
Lineamientos de entrega de
actividades y evaluacion, en donde
quedara establecido el calendario
semanal que tendran para subir las
actividades a la plataforma, asi
como las fechas de cierre de
plataforma.ES
RESPONSABILIDAD DEL
ALUMNO LEER LOS
LINEAMIENTOS.

El alumno debera ingresar
diariamente al curso en plataforma
y realizar las actividades de
acuerdo al calendario establecido
por el profesor.

Cualquier duda que tenga el
alumno al realizar la actividad, es
obligacién solicitar asesoria al
facilitador mediante la plataforma
educativa institucional o el medio
que el mismo haya dispuesto.

El facilitador debera dar
retroalimentacion oportuna de las
actividades elaboradas por el
alumno.

En caso de no entregar a tiempo
alguna evidencia, se penalizara con
un porcentaje de la calificacion.

En caso de que la plataforma no

esté disponible, debera reportarlo
al correo: uesvirtual@ues.mx . El
facilitador debera ofrecer un plan
alterno para la realizacion de las

actividades.

En caso de plagio en alguna de las
actividades, el alumno no obtendra
la competencia en la evaluacién
correspondiente y su calificacion
sera como si la actividad no la
hubiese entregado.

Metodologia

El curso se llevara mediante la
plataforma educativa que la
institucién designe.

El curso sera intensivo, por lo que
se deberan realizar un determinado
numero de actividades cada
semana.

La dinamica del curso consiste en
dar seguimiento a cada tema
establecido en la secuencia
didactica a través de diversos tipos
de actividades destinadas a
ejecutarse, en su mayoria, en forma
individual, a través de la plataforma
educativa institucional.

Se debera participar en al menos
un foro en cada elemento de
competencia. donde el facilitador
lanzara un tema o pregunta y los
alumnos deberan aportar sus ideas
propias y deberan retroalimentar al
menos a 2 de sus compaferos.

Se contestara al menos un quiz en
cada elemento de competencia.

Se participara en la construccion de
al menos una wiki de forma
colaborativa con el resto de los
miembros del grupo.

Se debe elaborar un Proyecto Final
integrador.

Se proporcionara una explicaciéon
de cada uno de los temas con
material y herramientas apropiadas
para su mejor comprension y para
un adecuado desarrollo de cada
una de las actividades.

La plataforma educativa se cerrara
en 2 cortes en el transcurso del
maodulo.

El docente les proporcionara un
calendario de elaboracién de
actividades, que contemple las
fechas especificas de entrega de
cada actividad.

En caso no entregar las actividades

Evaluacion

ARTICULO 27. La evaluacion es el
proceso que permite valorar el
desarrollo de las competencias
establecidas en las secuencias
didacticas del plan de estudio del
programa educativo
correspondiente. Su metodologia
es integral y considera diversos
tipos de evidencias de
conocimiento, desempefio y
producto por parte del alumno.

ARTICULO 28. Las modalidades
de evaluacion en la Universidad
son: |. Diagnéstica permanente,
entendiendo esta como la
evaluacioén continua del estudiante
durante la realizacion de una o
varias actividades; Il. Formativa,
siendo esta, la evaluacién al
alumno durante el desarrollo de
cada elemento de competencia; y
[ll. Sumativa es la evaluacién
general de todas y cada una de las
actividades y evidencias de las
secuencias didacticas. Sélo los
resultados de la evaluacion
sumativa tienen efectos de
acreditacion y seran reportados al
departamento de registro y control
escolar.

ARTICULO 29. La evaluacion
sumativa sera realizada tomando
en consideracion de manera
conjunta y razonada, las evidencias
del desarrollo de las competencias
y los aspectos relacionados con las
actitudes y valores logradas por el
alumno.

ARTICULO 30. Los resultados de
la evaluacién expresaran el grado
de dominio de las competencias,
por lo que la escala de evaluacion
contemplara los niveles de: I.
Competente sobresaliente; Il
Competente avanzado; lll.
Competente intermedio; V.
Competente basico; y V. No
aprobado.

El nivel minimo para acreditar una
asignatura sera el de competente
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de acuerdo al calendario
establecido por el facilitador, si
podran entregarlas fuera de tiempo
(siempre y cuando no esté cerrada
la plataforma), sin embargo, se
penalizara con el 20% de la
calificacion por la entrega tardia de
la misma.

Podran entregar actividades
siempre y cuando la plataforma se
encuentre abierta, una vez que se
cierre, ya no se aceptaran
actividades.

basico. Para fines de acreditacion
los niveles tendran un equivalente
numeérico conforme a lo siguiente:

- Competente sobresaliente:10
- Competente avanzado: 9

- Competente intermedio: 8

- Competente basico: 7

- No aprobado: 6




