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I. Datos de identificacion.

Espacio académico Facultad de Contaduria y Administracion
donde se imparte Unidad Académica Profesional Acolman
Estudios profesionales Licenciatura en Mercadotecnia, 2018

Estrategias de promocion

Unidad de aprendizaje Clave | LMER16

de ventas
Carga académica 2 2 4 6
Horas Horas Total de -
L S Creditos
teoricas practicas horas

Caracter Obligatorio | Tipo | Curso/taller | Periodo escolar Sexto

Area T L i Ntcleo de y
: Comercializacion 5 Sustantivo
curricular formacion
Seriacion Ninguna Ninguna
UA Antecedente UA Consecuente
Formacion comun
No presenta X
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Il. Presentacion del programa de estudios

La presente unidad de aprendizaje forma parte de los Estudios profesionales de la
Licenciatura en Mercadotecnia, 2018, ubicada en el sexto semestre, de caracter
obligatoria, dentro del area curricular de Mercadotecnia y en el nucleo de formacion
sustantivo.

La importancia de cursar esta UA es que contribuye a |la formacion del Licenciado
en Mercadotecnia a conocer un area fundamental, ya que es de vital importancia
analizar y exponer las posibles estrategias para vender un producto o servicio,

Un negocio tiene como fundamental misidon, generar ventas para lograr una
rentabilidad y sustentabilidad de la misma. Los indicadores de retorno de la
inversion para cualquier negocio son las ventas y numero de clientes, es de vital
importancia sensibilizar a los alumnos, en sus caracteristicas, que puedan conocer
las implicaciones de ellos mismos y sus posibles estrategias de desarrollo.

Esta UA reune los elementos basicos de la mercadotecnia y expone los diferentes
caminos para comercializar un producto o servicio y asi generar ingresos producto
de sus ventas.

De tal manera fomenta la creatividad de estrategias, la vision de los negocios y el
desarrollo de actividades a desarrollar en los diferentes tipos de empresas.

Para cumplir con el objetivo, de la UA, esta estructurada en cuatro unidades
tematicas, en primer término, conocer la importancia de la mercadotecnia directa y
en la segunda unidad se desarrollan las herramientas de promocion para
incrementar las ventas.

En la tercera unidad, se analizan las nuevas tendencias de la promocion de ventas
y el manejo de los canales digitales, tanto en plataformas o aplicaciones moviles,
asi como el desarrollo de clientes potenciales.

Por ultimo, se detallan los indicadores de medicion en el proceso de ventas.
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11l. Ubicacién de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular
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IV. Objetivos de la formacion profesional

Objetivos del programa educativo:

Son objetivos de la licenciatura formar profesionales con un alto sentido de
responsabilidad, de ética y de servicio, con una vision integral para mejorar la
comercializacion de bienes tangibles e intangibles y asi contribuir a:

Generales

Ampliar su universo cultural para mejorar la comprension del mundo y del
entorno en que vive, para cuidar de la naturaleza y potenciar sus
expectativas.

Asumir los principios y valores universitarios, y actuar en consecuencia.

Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre.

Desarrollar la sensibilidad y el arte como base de la creatividad.

Evaluar el progreso, integracion e incertidumbre de las ciencias, ante la
creciente complejidad de las profesiones.

Participar activamente en su desarrollo academico para acrecentar su
capacidad de aprendizaje y evolucionar como profesional con autonomia.

Reconocer la diversidad cultural y disfrutar de sus bienes y valores.
Tomar decisiones y formular soluciones racionales, éticas y estéticas.

Ejercer el dialogo y el respeto como principios de la convivencia con sus
semejantes, y de apertura al mundo.

Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre.

Adaptar las estrategias de comercializacion a las nuevas tendencias de
mercado.

Particulares

Aplicar las condiciones legales, econdmicas y politicas en materia de
mercado para la adecuada distribucion y posicionamiento de un bien
tangible o intangible en el contexto nacional e internacional.

Satisfacer las necesidades o deseos de los clientes mediante la
identificacion de sus preferencias a través de la investigacion de mercados
para posicionar un producto tangible o intangible y/o una marca en un
segmento especifico.

Desarrollar programas de pronostico y presupuesto de bienes tangibles e
intangibles a través de la identificacion de canales de distribucion,
segmentacion de mercados, estrategias de precios y comunicacion de la
promocién para pronosticar ventas, estimular compras y evolucionar en el
campo de la mercadotecnia.
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Objetivos del nucleo de formacion:

Desarrollar al alumnado del dominio tedrico, metodologico, axiologico y la
implementacion del conocimiento donde se inserta la profesion.

Comprendera unidades de aprendizaje sobre los conocimientos, las habilidades y
actitudes necesarias para dominar los procesos, métodos y técnicas de trabajo: los
principios disciplinares y metodolégicos subyacentes; elaboraciéon o preparacion del
trabajo que permita la presentacion de la evaluacion profesional.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Crear estrategias de Administracion de ventas, plaza, precio y promocion de bienes
tangibles e intangibles a través del analisis de mercados y consumidores para
satisfacer la demanda e introducir eficazmente productos.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.

Aplicar estrategias dirigidas al mercado a través de técnicas de promocion con la
finalidad de fortalecer el proceso de ventas y contribuir al desarrollo comercial de la
organizacion.
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V1. Contenidos de Ia unidad de aprendizaje y su organizacic':n

Unidad 1. Importancia de la mercadotecnia directa.

Objetivo: Analizar la importancia de la respuesta directa por parte del consumidor
o distribuidor ante promociones directas, para elevar las ventas a corto plazo.

Temas:

1.1 Elementos basicos de la mercadotecnia y promocion.

1.2 Canales de distribucion de ventas.

1.3 Mercadotecnia Directa:

1.3.1 Caracteristicas.

1.3.2 Ventajas y Desventajas.

1.3.3 Piso de ventas

1.4 Mercadotecnia de Base de Datos, redes y plataformas de internet:
1.4.1 Caracteristicas.

1.4.2 Ventajas y Desventajas.

Unidad 2. Herramientas de la promocién de ventas.

Objetivo: Analizar las principales herramientas de promociéon, con base a las
herramientas existentes y su aplicacion en los productos o servicios que ofrece
una empresa para el conocimiento y aplicacion de los distintos tipos de
promociones existentes antes dos distintos publicos.

Temas:
2.1Tipos de promocion al consumidor.

2.1.1 Descuentos, cupones, bonificaciones, puntos acumulables, correo directo,
catalogos, telemarketing, muestras, empaques, activaciones, redencion,
clientes frecuentes, dinamicas en piso de venta y concursos.

2.1.2 Usos, ventajas y desventajas de las promociones al consumidor mas
utilizadas.
2.2 Tipos de promocion al distribuidor.

2.2.1 Descuentos, apoyo promocional, productos o servicios, merchandising,
premios, comisiones, apoyos por volumen de ventas, regalos, souvenirs,
apoyos en especie, efc.

2.2.2 Usos, ventajas y desventajas de las promociones a distribuidores mas
utilizadas.
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Unidad 3. Nuevas tendencias de la promocion de ventas: relaciones publicas.

Objetivo: Analizar las nuevas formas de promocionar los productos, servicios y/o
marcas con base a los gustos y/o preferencias del cliente para determinar la
estrategia mas adecuada para la empresa. Ejecucion de estrategias por canal.

3.1 Patrocinios.

3.1.1 Caracteristicas.

3.1.2 Usos.

3.1.3 Ventajas y Desventajas.
3.1.4 Planeacion.

3.2Ferias y eventos.

3.2.1 Caracteristicas.

3.2.2 Tipos.

3.2.3 Usos.

3.2.4 Ventajas y Desventajas.
3.2.5 Planeacion

3.3 Responsabilidad Social.
3.4 Labor social.

3.4.1 Caracteristicas.

3.4.2 Usos.

3.4.3 Ventajas y Desventajas.
3.4.4 Planeacion.

Unidad 4. Medicion de las promociones y numeros de ventas.

Objetivos: Determinar la forma de evaluar una campana promocional,
estadisticas de cada canal e indicadores base del negocio, para conocer la
efectividad de las ventas y su promocion con base al producto o servicio a vender;
y asi proponer la estrategia mas adecuada.

4.1 Costos.

411 De laempresa (fabriles y no fabriles).

4.1.2 Del consumidor.

4.1.3 Del distribuidor. (comisiones).

4.1.4 Calculodel R.O.l.

4.1.5 Analisis de Kpi's de ventas.

4.1.6 Determinacion del Aumento de Ventas y clientes.

4.1.7 Analisis de datos de venta.

4.1.8 Determinar y Evaluar el tiempo de efectividad de la promocion.
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4.1.9 Rentabilidad por canal. ‘
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