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Aspecto .
P . Variables a evaluar
que evalla Excelente 4 Bueno 3 Regular 2
. . - Los estudiantes iniciaron puntuales | Los estudiantes iniciaron puntuales Los estudiantes no iniciaron
Puntualidad y Los estudiantes iniciaron puntuales y X . X . . .
. ) . - A pero no terminaron a tiempo su pero no terminaron a tiempo su puntuales y tampoco terminaron en el | Los estudiantes no se presentaron.
Administracion del terminaron su presentacion en el tiempo Lo X - . .
tiempo establecido presentacion (excedieron el presentacion (emplearon menos del tiempo establecido.
: establecido) 75 por ciento del tiempo asignado).
. Atuendo de negocios casual, pero
Atuendo de negocio, un aspecto muy . El atuendo en general no es
. X X . Atuendo de negocios casual. Se los zapatos no son adecuados, 0 su . o
Vestimenta profesional. Bien peinados, no o apropiado para la audienciay su NA
. muestran poco desalifiados. atuendo aparenta estar arrugado. ) .
3 aparentan desalifio. carano esta descubierta.
o
Tienen buena postura, se ven Tienen buena postura y establecen . La mayoria presenta mala postura y/o
P R . |Algunas veces tienen buena postura d . . .
seguros de si mismos, establecen contacto visual con todos en el salén establecen contacto visual no miran a las personas durante la | Nulas expresiones faciales o lenguaje
contacto visual con todos en el sal6n durante la presentacion. Algunas E); resiones faciales v len ua"e presentacion. Muy poco uso de corporal que generen interés en la
Desenvolvimiento durante la presentacion. Generan un veces generan un fuerte interés y corporal arecen ser f)i/n id%s ]EI expresiones faciales o lenguaje forma de presentar el tema. Durante
fuerte interés y entusiasmo sobre el entusiasmo sobre el tema. El volumen '\)lolumpen es débil ar% ser. corporal. No generan mucho interés | toda la exposicion el volumen es muy
tema. El volumen de voz es éptimo es suficiente para ser p X en la forma de presentar el tema. El débil para ser escuchado por la
y escuchado por todos los miembros . P T
para ser escuchado por todos los escuchado por todos los miembros de de la audiencia volumen con frecuencia es muy débil audiencia
miembros de la audiencia la audiencia. para ser escuchado por la audiencia.
. L Menos del 90 por ciento de las . Menos del 50 por ciento de las
Todas las fuentes de informacion . p L, - Menos del 75 por ciento de las . p L .
. fuentes de informacion estan . L . fuentes de informacion estan ’ . - .
Fuentes estan documentadas y en el formato fuentes de informacion estan Ninguna fuente de informacion esta
documentadas en el formato documentadas en el formato
APA. . documentadas en el formato L documentada.
solicitado. . solicitado.
solicitado
La descripcion, andlisis y L P S L P S
- . . o - La descripcion, andlisis y explicaciéon | La descripcion, andlisis y explicacion
Describieron, analizaron y explicaron N P S explicacion de los indicadores S ' S )
La descripcion, andlisis y explicacion 3 de los indicadores pertenecientes a de los indicadores pertenecientes a
correctamente los factores del S ' pertenecientes a los factores del . .
X . de los indicadores pertenecientes a N o los factores del ambiente externo los factores del ambiente externo
ambiente externo (Politicos, ) ambiente externo (politicos, o P o L
- . P : los factores del ambiente externo P . (politicos, econémicos, (politicos, econémicos,
Anélisis del ambiente econémicos, socioculturales, P P econémicos, socioculturales, ) o - .
P P (politicos, econémicos, P . socioculturales, tecnolégicos y socioculturales, tecnolégicos y
externo tecnolégicos y ecoldgicos), e . P tecnolégicos y ecolégicos), se . L P
. ; - . . socioculturales, tecnolégicos y A ecoldgicos), se proporcion6 en menos | ecoldgicos), se expuso menos del 20
incluyeron informacién de tipo cuanti - 2 proporcioné en menos - o ) .
o N ecoldgicos), se proporcioné en . o del 40 por ciento de lo solicitado. por ciento, quedando ademéas, muchas
y cualitativo, proveniente de fuentes . del 60 por ciento de lo solicitado. -
y menos del 80 por ciento de Quedando muchas dudas de la dudas de la veracidad de la
confiables. Quedando algunas dudas de la . R » . L
. : - veracidad de la informacion. informacion.
veracidad de la informacién
Describe vagamente lo que se
. . " desea resolver. Justifica sin No es clara la identificacion del .
. Define exactamente qué es lo que se | Define lo que se desea resolver o en . - Incongruencia total entre la
Justificacion del i K . . e fundamento el proyecto. Los problema ni los objetivos. . A
desea resolver, solucionar e innovar. qué se desea innovar. Justifica la L ) e . identificacion del problema con la
Proyecto e . I . S L . objetivos no determinan Justificacion insuficiente en cuanto a la S i .
Justifica plenamente la investigacion. | investigacion. Los objetivos, permiten . . . . " justificacion y los objetivos.
S X S si los resultados son medibles y si actualidad del tema, utilidad
Los objetivos son claros y precisos. saber hacia dénde van. ) P L
responden a las necesidades practica o factibilidad
planteadas.
¢ Cual fue la metodologia Explicé y justificé claramente las Explicé y justificé de manera muy Explic6 pero no justifico claramente . .
. L . o s N o . o Explic6 vagamente las herramientas
= deinvestigacion de herramientas cualitativas y cuantitativas | general las herramientas cualitativas y las herramientas cualitativas y - - . ”
o o . " o ™ . - cualitativas y cuantitativas que se No presentd informacién.
9 mercados utilizada? que se utilizaron para el estudio de cuantitativas que se utilizaron para el | cuantitativas que se utilizaron para L h
£ H H utilizaron para el estudio de mercado.
= mercado. estudio de mercado. el estudio de mercado.
a
©
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¢ Quiénes son mis
clientes?

Defini6 en forma cualitativa y
cuantitativa el perfil del segmento del
mercado a través de una
metodologia. No quedd ninguna duda
del tipo de cliente propuesto

Defini6 el perfil del segmento del
mercado a través de una
metodologia. Pero no precis6
cualitativa y cuantitativamente los
tipos de clientes.

La descripcién cualitativa y

cuantitativa fue escasa. O defini6 el

mercado con menos de cuatro
variables de segmentacion.

cuantitativa fue muy débil. O definié el

La descripcién cualitativa y

mercado con menos de tres variables
de segmentacion.

Solo se menciond la existencia de los
clientes pero no se aclaré ni describié

en forma entendible.

¢ Cudles son las
caracteristicas del
producto requerido en
el mercado?

caracteristicas intrinsecas yextrinsecas.

La descripcién del producto se dio de
manera detallada y precisa, sin dejar
alguna duda sobre su uso, beneficios,

Se mostrd y describid fisicamente

La descripcién del producto fue dada a

conocer de manera general y poco
precisa, quedando algunas dudas
sobre su uso, beneficios y
caracteristicas. Se mostré y describié
fisicamente.

La descripcién del producto fue
dada a conocer de forma imprecisa,
quedando muchas dudas sobre su
uso, beneficios y caracteristicas. Se
mostré y describi6 fisicamente,
observando areas de oportunidad

¢ Cuanto se consume y
cudl es la participacion
en el mercado?

Determiné la demanda real,
empleando las unidades
cuantificables adecuadas (Ton., Lt.,
pzas...). Se fundamenta la
participacién en el mercado.

Determiné la demanda real y
participacion en el mercado, pero
quedaron algunas dudas sobre su

obtencion.

Determiné la demanda real y
participacién en el mercado, pero
quedaron muchas dudas sobre su

obtencion

La descripcién del producto fue dada a

conocer de manera poco
fundamentada, quedando muchas
dudas sobre su uso, beneficios y
caracteristicas. No se mostré y
describi6 fisicamente.

No describié ni mostré el producto.

Mostrd solo la determinacion de la
demanda real o la participacion en el
mercado y existieron muchas dudas
sobre su obtencion.

No determiné la demanda real,
tampoco la participacion en el
mercado

¢Quiénes la
competencia y cuales
son sus caracteristicas?

Identifica y describe completamente
las caracteristicas de la competencia
directa e indirecta. Determina precio
promedio por producto y
presentacion. Realiza las
proyecciones de precios empleando
fuentes de informacion confiables.

Mostré de forma incorrecta y con
poco fundamento uno de los
elementos solicitados.

Mostré de forma incorrecta y con
poco fundamento dos de los
elementos solicitados.

Mostré de forma incorrecta y con
poco fundamento tres de los
elementos solicitados.

No describié ningtin elemento o la
redaccion fue totalmente
incongruente.

Creatividad

La forma de exponer y la totalidad del
trabajo demuestran creatividad e
innovacion.

El trabajo demuestra creatividad e
innovacioén pero la forma de
exponerlo presenta algunas

oportunidades de mejora

El trabajo expuesto presenta
creatividad pero la forma de
exponer presenta muchas
oportunidades de mejora

El trabajo expuesto y la exposicion
del mismo presentan grandes
oportunidades de creatividad.

En ningln momento demuestran
creatividad.

¢El proyecto es viable?,
Fundamentar

Justificaron correctamente el éxito del
proyecto, convenciendo a los
asistentes su viabilidad

Justificaron el éxito del proyecto, pero
guedaron algunas dudas sobre su
viabilidad.

Justificaron de manera ambigua la
viabilidad del proyecto y quedaron
muchas dudas.

Justificaron de manera ambigua la
viabilidad del proyecto y quedaron
muchas dudas.

No presentaron.

Sesion de preguntas y
respuestas

Participan todos los integrantes del
equipo (no ponentes) y responden
con fundamento a todas las
preguntas planteadas.

Participan solo algunos de los
integrantes del equipo (excepto
ponentes), responden a todas las
preguntas planteadas

Participan solo algunos integrantes
del equipo (excepto ponentes) y
responden a casi todas las
preguntas

Participa una minima parte de los
integrantes del equipo (excepto
ponentes), y responde la minima

parte de las preguntas o con poco

planteadas.

fundamento.

No se responde a las preguntas
planteadas o las respuestas son
totalmente incongruentes o no
convincentes.

Comité EBC TERCERO

Mtro. Oliver Garcia Ramirez
Director del P.E. de TSU en Amén.
e Ing. en Desarrollo Empresarial

Reséndiz Jiménez
Mtra. Mariana Fuentes Sosa
Mtra. Norma Angélica Martin
Vo.Bo.

Mtra. Marlene Martin Torres
Lider del Cuerpo Académico

Mtro. Jair

Mtro. Eloir Francisco L6pez Nu
Coordinador del Comité EBC

SUMA DE PUNTOS

PROMEDIO TRABAJO IMPRESO (SUMA DE PUNTOS / 56) X 10

NO respetaron el orden de sorteo para exposicién (menos UN punto)

PMas de 5 fallas ortogréficas (menos UN punto)

Calificacion final exposicion

(Educacion Basada en Competenci

Calificacion final trabajo impreso
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