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PLANEACION LICENCIATURA ESCOLARIZADO

SAC-FOR-34

Licenciatura: TURISMO
Modalidad: Escolarizada

Clave: P-LTU604

Materia: ACCION PROMOCIONAL

Cuatrimestre: 6°

Horas: 4

Dotar al alumno del conocimiento necesario para comprender el significado actual y moderno del marketing, asi como de las herramientas

principales que lo componen: el producto, el precio, la distribucion y la comunicacion. A través del estudio de las cuatro politicas de

OBJETIVO: , . . .
marketing el alumno sera capaz de poder seleccionar aquellas estrategias de marketing mas adecuadas en funcion de cada situacion de
mercado en la que se encuentre cada empresa.
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.3.2. Ferias Exposiciones, Youtlet. 4. . A4.1.
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EXAMEN 3a. UNIDAD

UNIDAD 4
LA PLANIFICACION
COMERCIAL.

4.1. Vision.

4.2. Misién.

4.3. Fundamentos de la planificacion
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EXAMEN FINAL

|.-Conduccién Docente, manejo de Esquemas, Conceptos Basicos y Referentes Tedricos (Pizarron)

ACTIVIDADES |2-Estructuracién de Reportes de Lectura y Fichas de Trabajo; uso de Medios Audiovisuales. (Pantalla).

EN EL AULA
PERMITIDAS:

3.-Realizar Lecturas de Referencias Bibliogrificas Sugeridas y Adicionales para generar Lluvia de Ideas.
4.-Propiciar Actividades de Interes dentro del Proceso de Ensefianza - Aprendizaje para generar Investigaciones.

5.-Vinculacién de la Materia con Casos Practicos y Reales que se puedan sustentar teoricamente.

|. Examenes Orales.
ACTIVIDADES

NO PERMITIDAS:
3. Exposiciones.

2. Exposiciones como Evaluacion.

CRITERIOS, PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION Y ACREDITACION.

Trabajos Escritos

Actividades aulicas

Examen
Total

Escala de calificacion

Minima aprobatoria

Trabajos en plataforma educativa

10%

20%

20%
50%
100%

7- 10

NOTA:

En la planeacion los examenes aparecen siempre en dia lunes, pero dependera de la programacion de la sub-direccion académica, y en esa

semana se podran hacer los cambios necesarios.




