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Informacion general del curso

Competencia del curso

Propone una campafa de promocion de ventas que
incentive la compra de un producto y apoye la
construccion de relaciones a largo plazo.
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Caracteristicas del curso

Metodologia
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e Se compone de dos médulos en los que se distribuye un total de 15 temas.
e Desarrolla una competencia que se demuestra con dos evidencias (una por cada mdodulo).
e Se cubren cuatro temas por semana, con excepcion de la segunda semana en la cual se

cubren tres temas.

e Las actividades tienen una duracién de dos horas maximo.

e Se aplica una evaluacion final.

e Elalumno debera estudiar cada tema, asi como los recursos de apoyo de cada uno, y
realizar cada actividad, evidencia y examen final.

e Esimportante que el alumno aclare sus dudas con el profesor.

Estructura del curso

Maodulo Semana

Semana 1
Maédulo 1

Semana 2

Semana 3
Modulo 2

Semana 4
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Tema
Temas 1y?2
Temas3y4
Temas5y6

Tema 7
Temas 8y 9

Temas 10y 11
Temas 12y 13
Temas 14y 15

Actividad Evidencia
Actividad 1

Evidencia 1
Actividad 2

Evidencia 2
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C_
¢~ Evaluacion

Unidades Instrumento evaluador Porcentaje
2 Actividades 30
2 Evidencias 60
1 Examen final 10

Total 100 puntos

Actividad Porcentaje
Actividad 1 15
Evidencia 1 30
Actividad 2 15
Evidencia 2 30
Examen final 10

Total 100 puntos
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Temario

Tema1 Promocidnde ventasy comunicacion de mercadotecnia
Tema2 Concepto de promocion de ventas

Tema3 Planeacion, objetivosy consumidores

Temay4 Estrategia de promocion de ventas

Temass Disefio de la campaha promocional

Tema 6 Herramientas promocionales dirigidas al consumidor (parte I)
Tema7 Herramientas promocionales dirigidas al consumidor (parte Il)
Tema 8 Herramientas promocionales dirigidas al consumidor (parte IlI)
Temag Herramientas promocionales dirigidas al consumidor (parte V)
Tema 1o Herramientas promocionales comerciales (parte I)

Tema11 Herramientas promocionales comerciales (parte II)

Temai12 Evaluacionde la campafa

Temaa13 Entorno legal de la promocion de ventas

Temaas4 Etica enla promocion de ventas

Tema 15 Innovaciones, valor de marca y ambiente internacional
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Notas de ensenanza

e Elprofesor debe explicar claramente la importancia que tiene el tema de la comunicacion
dentro de la promocion de ventas.

e Reforzar los puntos que forman parte del proceso de comunicacion.

e Sesugiere proyectar el siguiente video:
o Paty Garza. (2022, 06 de noviembre). Diferencia entre publicidad, promocidn,
propaganda y relaciones publicas [Archivo de video]. Recuperado de
https://youtu.be/cyghqO6Unsg

e Posteriormente, realizar una mesa de debate para comentar los conceptos encontrados en el
video.

e Para reforzar el significado de relaciones a largo plazo con el cliente, se sugiere compartir el
siguiente video:
o Pablo Sanchez. (2022, 12 de diciembre). Crea Relaciones a Largo Plazo y Vende Mds
[Archivo de video]. Recuperado de https://youtu.be/3dXwiq87isl

e Sesugiere leer el siguiente articulo, donde se muestran casos de éxitos de promociones de
ventas.
o Keskin, S. (2022). 7 Ejemplos de Promociones de Ventas Probadas y Testadas que
Disparardn tus Ventas. Recuperado de https://www.drip.com/es/blog/ejemplos-de-
promocion-de-ventas

e Sedebe profundizar en diferentes conceptos existentes sobre la promocion de ventas.

e Desarrollar una actividad colaborativa, donde se investiguen 10 casos de empresas reales que
tengan beneficios por la aplicacion de la promocion de ventas.
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e Sedebe explicar los tipos de consumidores que existen, y que no se puede aplicar una sola
promocion para todos los tipos de consumidores.

e Hacer notar la importancia de platear objetivos con la metodologia Smart para el éxito de las
promociones.

e Sesugiere proyectar el siguiente video:
o Neetwork Business School. (2022, 12 de julio). Las Promociones de Ventas | Introduccion
al Marketing [Archivo de video]. Recuperado de https://youtu.be/Yo7mhsjWoXE

e Sesugiere proyectar el siguiente video:
o Emprende Ingenious. (2022, 12 de abril). COMO HACER UN PLAN DE PROMOCION /
2022 [Archivo de video]. Recuperado de https://youtu.be/OqV_XWUtW18

e Posterior a su visualizacion, realizar una lluvia de ideas sobre los puntos mas importantes vistos
enél.

e Generar una mesa de debate para determinar como se pueden desarrollar ideas que sean la
base de la promocion de ventas.

e Sesugiere leer el siguiente articulo:
o Sordo, A. (2023). Estrategias de comunicacion: qué son, tipos y ejemplos. Recuperado de
https://blog.hubspot.es/marketing/estrategias-comunicacion

e Parallevara la practica como se calcula un presupuesto real de promocion, se pide al
aprendedor que realice una investigacidn sobre los costos en radio, tele, redes sociales,
revistas, y todos los medios de comunicacion que existan en su entidad.
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e Aunado al ejercicio anterior, por equipos, se les pide que hagan una mezcla promocional y, de
acuerdo con los medios elegidos, realicen un presupuesto real de inversion.

Herramientas promocionales dirigidas al consumidor (parte I)

e Pediralos aprendedores que recopilen ejemplos de cupones en su localidad. Analizarlos en
clase.

e Pediralos aprendedores que busquen informacidn sobre promociones con regalos que estén
vigentes en el pais, comentarlos en clase. Identificar fortalezas, debilidades, atractivos.

T . . S .
Herramlentas promocionales dirigidas al consumidor (parte 1)

e Analizar el siguiente video con los aprendedores:
o SOS Capacita. (2022, 30 de junio). 16 Muestras Gratis [Archivo de video]. Recuperado
de https://youtu.be/6xGUwHecQvM

e Pedir que los aprendedores visiten un centro comercial e identifiquen paquetes de oferta, traer
a clase una fotografia. Analizar en conjunto.

T 8 . . S .
Herramlentas promocionales dirigidas al consumidor (parte Ill)

e Mostrar a los aprendedores ejemplos de rebajas en la localidad, para que conozcan cémo se
llevan a la practica.

e Explicar de manera clara la diferencia entre rebaja y descuento.

e Compartir para su lectura el siguiente articulo:
o Safety Global. (s.f.). Qué hacen los patrocinadores de un evento: funciones y
responsabilidades. Recuperado de https://www.safetyglobal.com/que-hacen-
patrocinadores-eventos/

Herramientas promocionales dirigidas al consumidor (parte 1V)
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e Sesugiere proyectar el siguiente video para explicar la diferencia entre sorteo y concurso.
OSCAR AUZA Marketing Speaker. (2021, 24 de febrero). Concursos y Sorteos en Marketing -
o Descubre la DIFERENCIA que existe [Archivo de video]. Recuperado de
https://youtu.be/gONtZ5cHWg4

e Posteriormente, realizar un ejercicio donde se identifiquen las principales diferencias entre
ambos.

e Después de haber estudiado el tema 9, se debera pedir a los aprendedores que investiguen si
existen un programa de frecuencia en una plaza comercial de su localidad.

Herramientas promocionales comerciales (parte I)

e El profesor debe explicar de manera clara la deferencia entre concursos comerciales 'y
concursos a consumidores.

e Dentro de empresas nivel industrial, buscar al menos tres empresas que manejen promociones
de venta comerciales, para ello, se pueden apoyar en revistas especializadas.
Herramientas promocionales comerciales (parte Il)

e Se sugiere proyectar el siguiente video:
e Ecosistema de Recursos Educativos Digitales SENA. (2022, 17 de agosto). Tipos de exhibicion
[Archivo de video]. Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=zd_mKQqGEgo

e Desarrollar una mesa de analisis sobre el video.

e Sesugiere realizar una practica en al menos tres supermercados, donde se puedan traer
diferentes fotografias de exhibidores en puntos de venta.

Evaluacion de la campana

e Después de estudiar el tema de evaluacion de campana, se puede realizar un podcast por
equipo, donde se explique como se puede evaluar una campana.
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e El profesor concluira con las mejores practicas que nos llevan a evaluar de manera idonea una
campana.

e El profesor, en conjunto con los aprendedores, puede hacer un cuadro comparativo de los
diferentes métodos, sus ventajas y desventajas.

Tema 1. .
Entorno legal de la promocion de ventas

e Sesugiere proyectar el siguiente video para conocer como pedir permiso para un juego o sorteo:
Corporativo Villamil. (2022, o5 de abril). Juegos y Sorteos [Archivos de video]. Recuperado de
https://youtu.be/JaXVQgTpoAk

e Dentro de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor, existen diversos articulos que el
aprendedor puede identificar, que son los que regulan promociones, publicidad, sorteosy

juegos, en actividad colaborativa, deberan citar cuales son dichos articulos.

e El profesor debe explicar claramente donde se puede consultar la Ley Federal de Proteccion al
Consumidor.

Tema1 Zye - s
Etlca en la promocion de ventas

e El profesor debe dejar claro, en primer lugar, el concepto de ética.

e Sedeben explicar cuales son las consecuencias legales, morales y emocionales ante los
derechos del consumidor, no tener ética en promociones y campanas de publicidad.

e Sesugiere indagar sobre marcas que hayan incurrido en una falta de ética y las consecuencias a
las que se hizo acreedora.

Tema1 . . . .
Innovaaones, valor de marca y ambiente internacional

e Sesugiere compartir el siguiente video para su analisis.
e Respuestas de Marketing. (2022, 29 de junio). Cémo crear valor de marca, con Manuel Cantero
(ESIC) [Archivo de video]. Recuperado de https://youtu.be/jYRN1AbSCDo

DERECHOS RESERVADOS © UNIVERSIDAD TECMILENIO. -
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e Elprofesor debe explicar el concepto de innovacion y como se combina con las promociones
de ventas.

e El profesor podra compartir ejemplos de promociones a nivel internacional.

e El profesor debe explicar como se debe estudiar una cultura en otro pais previo al planear una
promocion.

e Se sugiere proyectar el siguiente video de como cambian las comidas de franquicias en otro
pais.

e Luisito Comunica. (2022, 13 de julio). ;Cémo cambia la comida rdpida americana en COREA DEL

e SUR?[Archivo de video]. Recuperado de https://youtu.be/R78IADipbZI
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% Evidencia

Evidencia 1

Documento que integre el objetivo promocional, la estrategia creativa, y el presupuesto como parte
de la planeacion de la promocion de ventas.

Instrucciones para realizar evidencia

1. Identifica un producto de consumo (si posee una amplia gama, elige el principal) que se
comercialice a través de una empresa con una fuerza de ventas o a través de
intermediarios, en la que se pueda implementar un plan de promocion de ventas.

2. Justifica tu eleccion de empresay producto.

3. Describe brevemente la mezcla de mercadotecnia (producto, precio, promociony
distribucion).

4. Analiza el mercado meta del producto.

5. Imagina que eres el gerente del departamento de mercadotecnia de la empresa
identificada y se te ha pedido una estrategia de atraccion o pull dirigida al consumidor final,
utilizando alguna de las siguientes herramientas: cupon, regalo, muestra gratis, paquete de
oferta o reembolso y devolucion. También, puedes hacer una combinacion con las
anteriores si asi lo consideras adecuado. Para esto, desarrolla lo siguiente:

6. Describe el posible problema o area de oportunidad.

Define el objetivo de la promocidn de ventas (especifico, medible, alcanzable, relevante,
con plazo determinado).

8. Senala a qué tipo de consumidores (proclives a las promociones, leales a la marca o
sensibles al precio) estara dirigida la promocion de ventas y por qué.

9. Especifica la herramienta de promocion a utilizar y justifica tu eleccion.
10. Describe detalladamente la dinamica o parte creativa de la campana de promocion de
ventas, ;qué la hace diferente y qué logra llamar la atencion del consumidor?

La entrega de la evidencia se realiza con base en los criterios de evaluacidn que se muestran en la
rubrica (ver anexo 1).
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Evidencia 2

Disefo de herramientas promocionales innovadoras con base en la planeacion de la promocion de
ventas y criterios para evaluar su efectividad.

Instrucciones para realizar evidencia

1. Tomando como referencia la evidencia del mddulo 1, realiza lo siguiente:

2. Menciona las areas de la empresa involucradas en la promocidn y cuél es su
participacion.

3. Enlista todos los recursos necesarios para la promocion de ventas (materiales, talento
humano, entre otros).

Establece un presupuesto para la campafa de promocion de ventas.

5. Para soportar la estrategia desarrollada en la evidencia 1, se te ha solicitado, ademas,
diseiar una herramienta promocional comercial para obtener el apoyo de la fuerza de
ventas o de los intermediarios.

6. Para cada estrategia, es importante que especifiques claramente la herramienta o
herramientas a utilizar y la dinamica de cada una.

7. Silo deseas, puedes agregar una presentacion grafica de las herramientas de
promocion o materiales a utilizar.

8. Establece los criterios para evaluar ambas estrategias: promocion dirigida al
consumidor y promocion comercial.

9. Consulta la Ley Federal de Proteccion al Consumidor y redacta una situacion hipotética
de incumplimiento que podria presentarse con la campana de promocion de ventasy
como podria evitarse.

10. Describe una practica no ética que podria presentarse durante la campana de
promocion de ventas y como podria evitarse.

La entrega de la evidencia se realiza con base en los criterios de evaluacidn que se muestran en la
rubrica (ver anexo 2).
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Anexos

Anexo 1
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Nivel de desempeiio

producto de

producto de

producto de

producto, sin

Criterios de Altamente Competente Aun sin desarrollar
evaluacién competente 85%-70% la competencia %
100%-86% 69%-0%
10-9 8-7 6-0
1. Identifica un Menciona el Menciona el Menciona el

o - 10
consumo, justifica su | consumo y justifica consumo y justifica | embargo, no
eleccion. ampliamente por qué| escasamente su justifica su eleccion.
lo eligio. eleccién.
20-17 16-14 13-0
) Identifica las 4 P
2. Describe defi q ;l
i efine cada una de
brevemente |a Identificalas 4 P de la No identifica las 4 P
mercadotecnia y ellas, pero no las
mezcla de . . ni las aplica al
. explica cada una de | aplica a la marca ) . 20
mercadotecnia ) . . ejemplo solicitado.
. ellas, basdandose en elegida, o bien, lo
(producto, precio,
., la marca hace de forma
plaza y promocidn). .
seleccionada. sencilla.
25-21 20-18 17-0 25
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3. Presenta una
estrategia de
atraccion

o pull dirigida al
consumidor final,
aplicando cupon,
regalo, muestra
gratis, paquete de
oferta o reembolsoy
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Desarrolla una
estrategia amplia,
completay
entendible, donde
aplica al menos una
de las herramientas
de la promocion.

Explica brevemente
la estrategia pull y
elige al menos una
herramienta.

Explica la
estrategia pull, sin
embargo, no hace
referenciaa la
herramienta de
promocidn elegida.

No elige una de las
herramientas de

devolucion. promocion.
25-21 20-18 17-0

Identifica la

problematica, sin

4. Describe la
problematica, el
objetivo de la

Explica
detalladamente la
problematica que ha
identificado. Establece

Explica de manera
breve la problematica.
Menciona el tipo de

embargo, no define
al tipo de consumidor.

promociony a que i ; consumidor, sin Define al tipo de 25
. . explica ampliamente i i
tipo de consumidores |7 €XP P embargo, no consumidor, sin
PRTRR a qué tipo de . ;
esta dirigida la que fip N proporciona la embargo, no explica
promocion. consumldo.rezdlrlge explicacion de la problemética
su estrategia de .
”g manera amplia. encontrada.
promocion.
20-17 16-14 13-0
5. Especifica y justifica Justifica la estrategia [Menciona la
la de promocién que estrategia de Menciona la
herramienta a va a usary detalla la promocion a usar, herramienta, pero no 20
- . . , pero no la justifica. explica ni justifica su
utilizar y explica la dinamica de cdmo se i . -
iAo . Explica de manera ejecucion.
dinamica. va a ejecutar la S
. breve la dinamica a
promocion. segulr
Total {100%
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Nivel de desempeiio

Criterios de Altamente competente Competente 85%- AUn sin desarrollar la %
;2 100%-86% 70% competencia
evaluacidén
69%-0%
15-14 13-11 10-0
Menciona las areas|Menciona las areas de |[Menciona solo un area
1. Menciona las dreas |de la empresa que |[la empresa que de la empresa, siendo
de la empresa participan en la participan en la detectadas mas areas
involucradas en la promocion, promocion, sin por el profesor. 15
promocién, definiendo|detallando cual es 1a Jo 3 a0, no explica la
su funcion. funcion de cada una |¢,ncion que tiene cada|No explica la funcién
de ellas. una de ellas en la de cada una de las
ejecucion de esta. areas.
15-14 13-11 10-0
El aprendedor no
identifica los recursos
necesarios.
Realiza una lista,
tabla o cronograma ,
| : Realiza una lista, tabla Comenta solo algunos
; con los recursos .
2. Presenta una lista ] o cronograma C(’)n los recursos necesarios,
de todos los recursos |1€C€aros para 8 _ donde el profesor
. recursos necesarios ) o
necesarios para el llevar a .C?bo la ~ ' |alcanza a identificar 15
desarrollo de Ia %rorr;i(;iuoné | r,)ero no senala las mas de los que el
., Identificando las areas de talento alumno presenta.
promocion. ) de tal i
areas de talento humano, materiales,
humano, materiales, | ; Arni .
' e » [financieros y técnicos. |yo organiza los
financieros y )
L recursos por areas:
técnicos.
talento humano,
material, financieroy
técnico.
40-25 24-15 14-0 40

DERECHOS RESERVADOS © UNIVERSIDAD TECMILENIO.




3. Disena una
herramienta
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Menciona, explicay
justifica al menos

Menciona la
herramienta
promocional comercial

No se menciona la
herramienta
promocional que va a

promocional una herramienta
comercial. promocional que va a|due va aapoyarala lapoyar a la propuesta
apoyar a la propuesta realizada de|realizada en la
la evidencia 1, sin evidencia 1.
propuesta realizadalembargo, no la explica
en la evidencia 1. ni la justifica.
15-14 13-11 10-0 No
Menciona al menos presenta criterios
tres criterios que Presenta menos de para evaluar los
4. Aporta los criterios |usard para evaluar  |,no o dos criterios resultados de la
gue usara para evaluar para evaluar promoa.on dlrlglda al
los resultados de la los resultados de la | ocultados en |a consum‘u,jor nia I
T i romocién
promocién dirigida al |[promocion dirigida el propuesta de p -
i i T comercial.
consumidory dela  |consumidory la promocion dirigida al
promocién comercial. [promocion consumidory la Venc |
i ., ) enciona solo un
comercial. promocién comercial. | .
indicador para evaluar
amabas promociones.
15-14 13-11 10-0
. Explica una practica
5. Describe una p, i P o
. " no ética que puede |Presenta una practicalNo presenta una
practica no ética que o ) . o
presentarse en las  [no éticay la explica.  |practica no ética.
puede presentarse en ) 15
g . _ |promociones y
la promocidn y explica
. . detalla laformaen |No detalla la forma en [No detalla la forma en
cdmo puede evitarse. | )
como podemos la cual podemos cémo podemos
evitarla. evitarla. evitarla.
TOTAL [100%
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