En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las semanas del cuatrimestre.
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Clase 15. Clase de repaso

S 15

emana (60 min.)
Semana 16 Semana de examenes
NOTA

Esta programacién semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el enriquecimiento de la asignatura.
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