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ENCUADRE / PRESENTACION DE LA ASIGNATURA?

1. Datos de identificacion de la asignatura

. Clave de la asignatura
Promocion de

Nombre de la asignatura Vent
entas C0102122

Area de Docencia frente a grupo Trabajo de Campo Caracter de la asignatura
formacién segun SATCA Supervisado segln
SATCA

HCS | HPS | TH | C | HTCS |TH| C TC Obligatoria Optativa
2 | 2] 4 s : 0 O

Seriacién implicita Seriacién explicita

Asignaturas antecedentes Asignaturas subsecuentes

Medios Promocionales No aplica

! Formato adaptado para proceso educativo desde el ciclo 2020-02 por la Dra. Minerva Camacho Javier; tomado del curso “Planeacién didéctica para el
aprendizaje B-Learning en aula virtual UJAT (Microsoft Teams)” del 25 al 28 de agosto de 2020 de la Divisién Académica de Educacion y Artes (DAEA-UJAT).
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2. Datos del Profesor.

Nombre del profesor (a): Minerva Camacho Javier

Division Académica: D. A.C. E. A

Programa Educativo: ‘ Mercadotecnia

4CLM

Grupo y Lunes y Miércoles de 9:00 a 11:00 hrs.

Periodo Ciclo: 02-2022 .
horario

Doctorado en Educacion
Instituto de Estudios Universitarios — Puebla, Puebla, México

Maestria Psicoterapia Gestalt

Formacion CESIGUE — Villahermosa, Tab., México

Académica Master en Programacion Neurolinguistica (PNL)

Centro de Disefio y Desarrollo Humano Neurolinguistico — Villahermosa, Tab., México
Licenciatura en Relaciones Comerciales

Universidad Juarez Autonoma de Tabasco — Villahermosa, Tab., México

Investigadora de tiempo completo en la Division de Ciencias Econémico Administrativas de la Universidad
Experiencia Juarez Autbnoma de Tabasco desde el 2002.

Docente Nota: Puedes ingresar a https://mcj308.wixsite.com/ciclos/carta-a-los-estudiantes para saber mas de mi
experiencia docente a la fecha.



https://mcj308.wixsite.com/ciclos/carta-a-los-estudiantes
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3. Datos generales de la asignatura.

Bienvenida al estudiante

Es grato darte la bienvenida y saber que inicias un nuevo ciclo en tu educacién profesional. Preparate para ser parte de un grupo de
personas que buscan metas similares a las tuyas. Sé que daras lo mejor de ti haciendo el maximo esfuerzo en todas las actividades de
las que serdas parte.

Cada dia que pasa el entorno empresarial esta mas competido debido a que surgen diferentes negocios que estan interesados en el
mismo mercado meta y tienen diferentes propuestas de valor para los clientes. Es por ello por lo que, para poder alcanzar una ventaja
competitiva, se debe contar con promociones de venta en el negocio ya que pueden tener diferentes objetivos.

Para saber mas, visita el sitio web de tu docente en https://mcj308.wixsite.com/ciclos.
Propdsito de la asignatura

El propdsito de esta asignatura es desarrollar un proceso de promaociéon de ventas en base a una empresa local a partir de la
investigacion documental y de andlisis de casos.

Conocimientos Previos

Disefo digital.

Competencias
Genéricas Especificas
Disefio y gestion de proyectos. Administrar procesos de venta para facilitar el intercambio de bienes y servicios
Trabajo en equipo. conforme a la norma y legislacion correspondiente.
Pensamiento critico.

Unidades

Unidad 1 PRAINCODERECI.

Unidad 2 Promocion de ventas.

Unidad 3 Fundamentos de la promocidn de ventas.
Unidad 4 Promociones del distribuidor.



https://mcj308.wixsite.com/ciclos
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4. Metodologia de Trabajo

Presencial En linea

El espacio presencial fungira sélo para algunas asesorias de Las asesorias llevadas a cabo serdn programadas de manera
indole tutorial y/o de enriquecimiento actitudinal. sincrénica como videoconferencias en la plataforma Microsoft

Estas seran programadas Yy llevadas a cabo dentro de los Teams y dentro de los horarios programados para la asignatura.
horarios programados en la asignatura y en el espacio asignado

para el grupo. En cuanto a entrega de evidencias, consulta, revisiones, entre otros,
Si llegara a existir foco rojo por la pandemia que aqueja en todo seran llevadas a cabo en su totalidad en el entorno virtual de forma
el mundo, estas seran suspendidas y todas pasarian a la asincronica. Por ejemplo:

plataforma virtual de Microsoft Teams. v Para consulta y/o descarga de archivos como formatos,

evaluaciones, etc., estos seran investigados y consultados en el
sitio del docente denominado Blog de Actuacién Educativa en
https://mcj308.wixsite.com/ciclos. A este se podra tener acceso
desde la plataforma Microsoft Teams o dando click sobre el enlace
proporcionado. Recuerda tener aperturado el internet para
ingresar a la pagina.

v Para subida de tareas y actividades a ser cotejadas y evaluadas,
se hara en la plataforma Microsoft Teams en los horarios y dias
sefalados de manera detallada en la Calendarizaciéon de
actividades y secuencia didactica.

v El trabajo en equipo sera llevado a cabo en la plataforma
Microsoft Teams. Si se llegara a utilizar otra se tomara evidencia
de esto, para subir posteriormente éstas en el dia y hora sefialada
por el docente.



https://mcj308.wixsite.com/ciclos
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5. Actividades de la asighatura

Actividades individuales:
1. Cuadro de analisis por tema.
2. Andlisis de Caso (https://recursosparapymes.com/caso-de-estudio-como-kellogs-lanzo-un-nuevo-producto-con-exito/).
3. Mapa Mental

Actividad en equipo:

4. Briefind de promocién de ventas en base a una empresa local. (https:/laculturadelmarketing.com/como-elaborar-un-briefing-de-
marketing/; https://vilmanunez.com/plantilla-briefing-marketing/).

Actividades transversales individuales:

5. Archivo de Apuntes: deben aparecer los aspectos mas importantes tomados de las retroalimentaciones, las investigaciones de las
lecturas llevadas a cabo, etc.

6. Portafolio de Evidencias Virtual.

7. Autoevaluacion reflexiva: Aprender a Aprender

Consideraciones
v' Todas las actividades implican una secuencia de acciones que conllevan fechas con horario de los productos a entregrar (ver

calendarizacion), lo que significa que estas deberan realizarse en tiempo y forma. Fuera de los tiempos sefialados, no seran

recibidas.

Todas las actividades seran entregadas en la plataforma de Microsoft Teams en Tareas asignadas y subidas al PEV individual.

Para la realizacion de tus trabajos es importante revisar, constantemente, el espacio virtual del docente

(https://mcj308.wixsite.com/ciclos) ya que en este encontrards archivos con informacién para la elaboracion y comprension de

las actividades a desarrollar.

v' Todas las actividades para entregar deberan llevar portada con los logotipos institucionales. Ver los ejemplos proporcionados en
el sitio del docente.

v' Algunas evidencias que se entregaran son parte de ejercicios secuenciales y no cuentan con calificacion numérica, pues se
encuentran dentro de las acciones que involucran el proceso de aprendizaje; sin embargo, el conjunto de estas acciones si sera
tomado en cuenta mediante una rabrica autoevaluativa que se aplicara al final. Otro punto a considerar dentro de este
sefialamiento es la toma de captura de pantalla o foto (si la tarea se realiza fuera de un entorno virtual), las cuales, se subiran
como evidencia dentro de las fechas y horas sefialadas a la plataforma de Microsoft Teams.

v Para la realizacion de las evidencias de aprendizaje se tendran una serie de sesiones de asesorias presenciales (solo si el
semaforo estatal esta en verde) y asesorias virtuales en la plataforma de Microsoft Teams. En estas, también se explicara y se
dara retroalimentacion tematica.

v Todos los productos por entregar seran evaluados con rubricas y listas de cotejo. Estas se iran aplicando de acuerdo al avance
programado en la calendarizacién.

AN



https://recursosparapymes.com/caso-de-estudio-como-kellogs-lanzo-un-nuevo-producto-con-exito/
https://laculturadelmarketing.com/como-elaborar-un-briefing-de-marketing/
https://laculturadelmarketing.com/como-elaborar-un-briefing-de-marketing/
https://mcj308.wixsite.com/ciclos
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6. Evaluacién de la asignatura por competencias

Individuales Puntaje
Etapa 1: Aprender a Aprender (nivel 2) s/p Rubrica 14 de septiembre
Etapa 1: Cuadro de andlisis. 0.5 Lista de cotejo 19 de septiembre
Etapa 1: Mapa Mental. 0.5 Lista de cotejo 10 de octubre
En equipo Puntaje
Etapa 2: Reporte de andlisis de caso. 1.5 Lista de cotejo 24 de octubre
Etapa 2: Briefing de PV. 2.5 Lista de cotejo 18 de noviembre
Transversal Puntaje
Etapa 3: Apuntes de PV. 2.0 Rubrica 22 de noviembre
Portafolio de Evidencias 3.0 Rubrica 23 de noviembre
Porcentaje total > 10.0

Consideraciones:

1.

Las evidencias de aprendizaje seran evaluadas con Lista de cotejo y Rubricas. Estas consideran el porcentaje sefialado en la
tabla. La evaluacion formativa comprende el total de cada una de las evidencias desarrolladas durante el ciclo. La evaluacion
sumativa comprende el total de la suma () de todas las evidencias de aprendizaje. En la tabla, se muestra la ponderacion
numeérica de cada evidencia en porcentaje y lo equivalente en puntos.

Las actividades seran valoradas durante la etapa formativa buscando coincidir con los parciales sefialados en el calendario
institucional. La actividad solicitada en equipo se desarrolla en el segundo periodo de los parciales y las actividades individuales
son terminadas y entregadas en el periodo del tercer parcial. Finalizando el ciclo con una retroalimentacion grupal con la rdbrica
aprender a aprender.

No hay examen ordinario en el aprendizaje por competencias. Es en la fecha de ordinario que se entregara el porcentaje o
puntaje total alcanzado. Un porcentaje por debajo del 60%, se considera reprobado. Sin embargo, se tiene derecho a
extraordinario.

El porcentaje maximo a alcanzar en extraordinario es del 70%. Este consistira en tener corregido y completo su PEV, acorde a lo
solicitado por el docente, y responder un cuestionario de conocimiento en linea en la plataforma de Microsoft Teams. Este seré
aperturado en la fecha y hora asignada para el mismo.

No se tendra derecho al extraordinario si:

a) durante todo el curso se presentdé menos de 3 veces a las asesorias y retroalimentaciones;

b) no presento evidencia de tareas ni actividades individuales en tiempo y forma;

c) fue reportado por el equipo por baja o nula participacion en el desarrollo de actividades y;
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d) portener incompleto o vacio su PEV, sin la estructura y sin las consideraciones indicadas por el docente.

Formas de comunicacion

o Se llevan a cabo en las fechas y horarios asignados a la asignatura por la Coordinacién de
Docencia. Estas seran aperturadas en la plataforma Microsoft Teams.

_ _ » Condiciones de actuacion: Durante la explicacion de un tema, se solicita que se mantengan

Videoconferencias los micros en silencio y las cAmaras apagadas. S6lo hasta que el docente indique el
momento de participacion, este dara apertura para que se habran los micros y la camara.
También se recuerda la importancia de tomar nota durante las mismas y hacer preguntas
en el espacio destinado dentro de la videoconferencia.

o Este so6lo sera usado entre el equipo de trabajo, si asi lo acuerdan. Para comunicacién con
el docente sélo sera a través de la plataforma de Microsoft Teams en el canal General.

e El WhatsApp sera utilizado sélo para comunicacion docente-estudiante (jefe de grupo y/o
representante de quipo) cuando no se pueda conectar via plataforma y en los horarios y
dias indicados por el docente.

e El Facebook funge como un espacio de socializacion del aprendizaje de los estudiantes,
Redes Sociales N\ donde estos entraran a dar like al sitio para su promocion. Al ser la imagen institucional la

. que se muestra, es importante el respeto y prudencia de los comentarios que se pudieran
hacer. No es un espacio de quejas ni de provocaciones, es un espacio que muestra las
competencias en desarrollo del aprendizaje y la ensefianza aplicada durante un ciclo con
estudiantes de nuevo ingreso y de ciclos mas avanzados sobre los logros alcanzados. Este
espacio es solo manejado por el docente o equipo de docentes en el trabajo
interdisciplinario.

Extension telefénica ‘ % » No aplica
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Llamadas o WhatSapp s6lo podran hacerse en casos extraordinarios y bajo la
Celular consideracion y acuerdo con el docente.

NOMBRE DE LA UNIDAD
PRAINCODERECI
CONTENIDOS CONCEPTUALES

La presentacion: definicion; situaciones a considerar en su desarrollo; la actitud mental en la presentacion; la presentacion y la
empatia; la entrevista; criterios a considerar en el desarrollo de una presentacion.

La atencién: concepto; leyes a considerar en la atencion; la atencion en el desarrollo de las entrevistas; criterios que se deben
considerar en el proceso de la atencion.

El interés: concepto; aspectos psicoldgicos en el desarrollo del interés; el interés y la entrevista.

La conviccion: concepto; la conviccidon y la demostracion.

El deseo: concepto; reglas en el desarrollo del deseo; la motivacion.

La resolucion: concepto; consistencia del prospecto; excusas y objeciones; normas basicas de conducta; técnicas en el
desarrollo de las objeciones.

El cierre: importancia del cierre en una venta; situaciones que se presentan durante el cierre de la operacién comercial; reglas a
utilizar como apoyo en el cierre de la venta; técnicas a utilizar en el desarrollo de la etapa del cierre.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

Comprende la importancia del modelo de ventas previo al Investiga y lleva a cabo apuntes individuales.

uso de medios promocionales. Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para
elaborar las actividades solicitadas.

Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.
Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con
evidencias de lecturas previas de los temas y manejo

conceptual basico.
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e Reflexiona manteniendo la escucha activa en la
interaccion con los demas.

§$ EN LA FE»

NOMBRE DE LA UNIDAD

La promocién de ventas

CONTENIDOS CONCEPTUALES

Definicion, objetivos y caracteristicas de la promocion de ventas.

Tipos de audiencia meta para la promocién de ventas.

Herramientas de la promocion de ventas para consumidores, para comerciantes y distribuidores.
Tipos de promocién.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

Identifica cuales son las caracteristicas de cada uno de los Investiga y lleva a cabo tareas individuales.

tipos de mercados y su comportamiento. Desarrolla esquemas para la comprension de los temas.
Desarrolla estrategias competitivas. Es proactivo en su aprendizaje.

Redacta y expone diversos tipos de descriptores para Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.
representar la realidad con palabras. Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con
Conoce y analiza las variables de la mezcla de evidencias de lecturas previas de los temas y manejo
mercadotecnia proponiendo aplicaciones para los diversos conceptual basico.

mercados. Mantiene escucha activa en la interaccion con los demas.
Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para
elaborar las actividades solicitadas.
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NOMBRE DE LA UNIDAD

Fundamentos de la promocion de ventas

CONTENIDOS CONCEPTUALES

1. Marco regulatorio de las promociones.
2. Principales dimensiones de la promocion.
3. Principios de las promociones basadas en precios.

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES

Jerarquiza y ordena la distribucién y disponibilidad de
productos sobre los medios de promocion de venta a nivel
detallista.

Sabe implementar estrategias adecuadas y diversificadas a
una empresa real.

CONTENIDOS ACTITUDINALES

Investiga y lleva a cabo tareas individuales.

Desarrolla esquemas para la comprension de los temas.
Es proactivo en su aprendizaje.

Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.
Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con
evidencias de lecturas previas de los temas y manejo
conceptual basico.

Mantiene escucha activa en la interaccion con los demas.
Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para
elaborar las actividades solicitadas.
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NOMBRE DE LA UNIDAD

Promociones del distribuidor

CONTENIDOS CONCEPTUALES
1. Descripcion de las promociones del distribuidor.
2. Analisis de los efectos de las promociones del distribuidor.
3. Larentabilidad de una promocion de precios

CONTENIDOS PROCEDIMENTALES CONTENIDOS ACTITUDINALES

Desarrolla un plan de promocion de venta. Investiga y lleva a cabo tareas individuales.
EvalGa la conveniencia de los medios de promocién de Desarrolla esquemas para la comprension de los temas.

venta de forma innovadora para la rentabilidad de la Es proactivo en su aprendizaje.
empresa. Utiliza la tecnologia para disefiar, comunicar e interactuar.

Participa de manera activa y respetuosa en plenarias con
evidencias de lecturas previas de los temas y manejo
conceptual basico.

Mantiene escucha activa en la interaccion con los demas.
Se integra y es proactivo en el trabajo en equipo para
elaborar las actividades solicitadas.




UJAT PLANEACION

UNIVERSIDAD JUAREZ

AIJTON?MA DE TABASCO DI DﬁCTI CA

SECUENCIAS DIDACTICAS

ACTIVIDAD CONSIDERACIONES PARA EL ESTUDIANTE

e El estudiante debera asistir puntualmente a estas actividades aulicas o
virtuales.

e En relacion con el punto anterior, el estudiante tendra un maximo de 10 min.
para poder ingresar al espacio aulico. Si llegara a darse en plataforma virtual,
se procura estar desde el inicio de la videoconferencia evitando ingresos

Encuadre, Asesorias y desarrollo tematico. tardios y respetando las reglas de ingreso a la misma como: mantener micro
cerrado sin camara abierta mientras se explica. Al término de la intervencion

Las actividades de: asesoria, explicacion docente, el estudiante podra participar alzando la mano o escribiendo sus

tematica y reflexion grupal, se llevaran a cabo preguntas en el chat de participacion. El docente moderard estas

en el espacio aulico y en los dias y horarios participaciones para llevar un orden y control de estas.

asignados para la materia. e El estudiante debera llevar su cuaderno de apuntes o Lap Top para la toma

de notas presencial. En caso de uso de plataforma, el estudiante tomara notas
fisicas o usando directamente su archivo de apuntes.

¢ El estudiante debera acudir con lectura previa de los temas a ver, para poder
participar y preguntar sobre dudas ante el mismo.

e Los celulares no se usaran en estas actividades, por lo que se pondran en
silencio y se mantendran guardados. A menaos que el docente indique el uso
de estos, para alguna actividad donde se necesite.

Evaluacién No aplica.
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Fecha de entrega
Temas o
contenidos

Introduccion al
tema

Actividades individuales

PRAINCODERECI
19 de septiembre de 2022. Hora limite de entrega 10:00 pm.

1. La presentacion: definicion; situaciones a considerar en su desarrollo; la actitud mental en la presentacion; la presentacion

y la empatia; la entrevista; criterios a considerar en el desarrollo de una presentacion.

La atencion: concepto; leyes a considerar en la atencion; la atencion en el desarrollo de las entrevistas; criterios que se

deben considerar en el proceso de la atencion.

El interés: concepto; aspectos psicoldgicos en el desarrollo del interés; el interés y la entrevista.

La conviccion: concepto; la conviccion y la demostracion.

El deseo: concepto; reglas en el desarrollo del deseo; la motivacion.

La resolucién: concepto; consistencia del prospecto; excusas y objeciones; normas basicas de conducta; técnicas en el

desarrollo de las objeciones.

7. Elcierre: importancia del cierre en una venta; situaciones que se presentan durante el cierre de la operacion comercial;
reglas a utilizar como apoyo en el cierre de la venta; técnicas a utilizar en el desarrollo de la etapa del cierre.

N

ook w

La importancia de conocer y saber aplicar un proceso de ventas de manera muy clara, es porque logra que las empresas
aumenten las ganancias y obtengan mayores beneficios.

Estas acciones no siempre se presentan de la misma

manera ya que también dependen del giro de la empresa o

industria.

El publico objetivo, target, consumidor 0 clie_nte potencial, En el &mbito online, hay
es f_LJr)da[nentaI detectarlo, estudiarlo y analizarlo antes de muchos factores que pueden
decidir como abordarlo. Hay que recordar que ellos son impedir que el usuario no
quienes estan ahi afuera buscando satisfacer sus concrete una accion de
necesidades, y las empresas son las encargadas de compra. El customer journey,
brindarle los mejores productos o servicios para eso. Por ayuda a orientar la estrategia
ello, muchos equipos de mercadeo se dan a la tarea de de mercadeo digital para
construir buyer personas; perfiles usualmente ficticios en optimizar ese proceso que
base a ciertas caracteristicas del publico objetivo ideal y atraviesa tu target y asi tener
que los ayudan a entender la personalidad de los mas posibilidades de
consumidores a los que venderan. conversion.

v' Se visualizan los siguientes videos: https://www.youtube.com/watch?v=RRZ0OZJhlptg;
https://www.youtube.com/watch?v=0NpU55Q3mGE vy https://www.youtube.com/watch?v=RL2idUty-lg. y se llevan a
cabo los reportes de cada uno.

v' Se complementa con otras lecturas que puedes encontrar en el blog del docente. Se redacta lo investigado en el archivo
de Apuntes. Estos deberan organizarse en ideas principales y secundarias. Se estructura la informacién, de tal manera,
gue se identifigue la informacién mas relevante sobre el tema central de la unidad para elaborar la evidencia.



https://www.youtube.com/watch?v=RRZOZJhIptg
https://www.youtube.com/watch?v=oNpU55Q3mGE
https://www.youtube.com/watch?v=RL2idUty-Ig
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v'  La elaboracion del cuadro de andlisis se llevara a cabo en el formato que elijas para posteriormente pasarlo a Word.
v' Se debe revisar la lista de cotejo que evaluara la actividad para que cumpla los criterios considerados.
Secuencia v' Se redacta cuidando la autoria de la informacion proporcionada en la misma (Ver APA para citacion y referencias
didactica completas).

v' Después de terminada la actividad, se sube a plataforma en Tareas de Microsoft Teams para cotejo del docente y
finalmente en su PEV. Se recuerda que todos los archivos que se suban al PEV se convierten a PDF.

Necesidades de capacitacion del recurso humano

| Cuadro de anélisis

Los cuadros de analisis son un recurso didactico importante para

s SO | reisconadas conel | relaconacas el usoce | d€SAITONIAr la capacidad de discriminacion, sintesis y comprension

cones e | oS deldmbiode | modsodeculre | siareerenly | de un tema general. Ayudando al cerebro a asimilar de manera mas
|

C C:

C de P
Instituci

I
'
Proceso | Administrativo
]
1
1
'

Evidencia de
aprendizaje

]
'
'
'
L
1]
'
relacionadas con :
organizacional que : especializado en

debe d 1 funcién d d R . .
ebaorcercada | inden secadatares | efectiva el conocimiento.

puesto | organizacional

Tareas que realiza el trabajador

Evaluacion Lista de cotejo
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Fecha de entrega
Temas o
contenidos

Introduccion al
tema

Secuencia
didactica

Fundamentos de la promocion de ventas
10 de octubre de 2022. Hora limite de entrega 10:00 pm

1. Marco regulatorio de las promociones.
2. Principales dimensiones de la promocion.
3. Principios de las promociones basadas en precios.

La promocidn de ventas es un programa que maneja limite de /
tiempo al anunciarse a los consumidores. Con este, se pretende
mejorar la oferta para que los destinatarios compren /
inmediatamente o se involucren realizando cualquier accion. >
Sin embargo, es importante cuidar la implementacién de las

acciones promocionales (marco regulatorio), tener claro las

dimensiones que abordara la promocion y que tienen que ver con 199
las caracteristicas de los clientes (confiabilidad, responsabilidad, €

seguridad, empatia y tangibilidad y, por Gltimo, cuidar la fijacién de
precios buscando no llevar al deterioro el valor de una marca a los X2

| \
‘ @
ik dhk

2570

ojos del consumidor.

v/ Se revisan con atencion los siguientes sitios y se extraen, en e,l archivo de apuntes las ideas principales:
http://www.xprttraining.com/marketing/fundamentos promociones ventas.html y
https://www.marketeroslatam.com/fijacion-precios-promocionales/, antes de iniciar la elaboracion de la actividad.

v'  Se investiga y consulta en el blog del docente los temas para profundizar en la investigacion y poder elaborar la
evidencia solicitada.

v'  La elaboracion del mapa menta puede llevarse a cabo en formato de PP o Word (Office plus 2016) o plataformas
gratuitas (https://sociologiac.net/2008/09/02/11-aplicaciones-gratuitas-para-crear-mapas-mentales/).

v' Se debe revisar la lista de cotejo que evaluara la actividad para que cumpla los criterios considerados.

v" Se redacta cuidando la autoria de la informacién proporcionada en la misma (Ver APA para citacion y referencias
completas).

v" Después de terminada la actividad, se sube a plataforma en Tareas de Microsoft Teams para cotejo del docente y
finalmente en su PEV. Se recuerda que todos los archivos que se suban al PEV se convierten a PDF.



http://www.xprttraining.com/marketing/fundamentos_promociones_ventas.html
https://www.marketeroslatam.com/fijacion-precios-promocionales/
https://sociologiac.net/2008/09/02/11-aplicaciones-gratuitas-para-crear-mapas-mentales/
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Mapa Mental
Evidencia de Un mapa mental es una técnica grafica desarrollada por Tony
aprendizaje Buzan y sirve para desarrollar y comprender ideas y conceptos. Un
mapa mental relaciona de manera légica una idea central con otras
secundarias a modo de las ramas de un arbol donde se utilizan
lineas curvas, imagenes o simbolos para conectarlas de manera

jerarquica, clasificandolas con colores. NS

Evaluacion Lista de cotejo
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Actividades en equipo

Analisis de caso: La promocién de ventas

Fecha de 24 de octubre de 2022. Hora limite de entrega 10:00 pm

entrega
1. Definicién, objetivos y caracteristicas de la promocién de ventas.

Temas o 2. Tipos de audiencia meta para la promocién de ventas.

contenidos 3. Herramientas de la promocion de ventas para consumidores, para comerciantes y distribuidores.
4. Tipos de promocion.

Pregunta: Basado en el estudio de caso presentado: ¢qué tipo de promocion de ventas seria conveniente aplicar en la
comercializacion del chocolate para el consumidor local?

La importancia de la promocién, como herramienta de
marketing, puede ser clave para definir el éxito de la introduccion
de un producto nuevo en el mercado. Para lograrlo, la gerencia
de ventas debe primeramente difundirlo en sus canales de
distribucion y en su fuerza de ventas. Ellos son los encargados
de llegar a un consumidor final que es cada vez mas exigente, y
el conocer de una forma correcta las propiedades del producto,
sera elemental para alcanzar el nivel de ventas esperado.

Con este objetivo, el area comercial de una empresa se
encargara de elaborar una Promocion de Ventas adecuada,
tomando en cuenta las tres promociones que la dividen.

Introduccion
al tema

Leer mas en https://www.portamenus.com.mx/single-
post/2017/07/04/La-Importancia-de-las-Promociones

Secuencia v Se revisan los siguientes sitios de manera individual antes de iniciar el trabajo en equipo:
didactica (a) https://www.ceupe.com/blog/en-gue-consiste-la-promaocion-de-ventas.html;
(b) https://www.merca20.com/que-tipo-de-promociones-existen/
(c) https://www.infosol.com.mx/espacio/Articulos/Desde el Aula/significado_e _Importancia_de la_promocion.html#.X210f2gzblU
y se toman apuntes de los mismos citando y referenciando con APA.
v' En equipo, se revisa el articulo que se encuentra en la pagina como: Analisis de caso-chocolate.
v Se establecen los roles en equipo con levantamiento de minuta, donde se pueda observar un cronograma de
acciones secuenciales por integrante con tiempo o fecha de término para alcanzar el objetivo de aprendizaje.
v/ Lainformacién se analiza y se organiza en ideas principales y secundarias. Es decir, se estructura de tal forma, que
se identifiqgue lo mas relevante sobre los puntos de analisis del caso para elaborar la evidencia.
v' _La elaboracién del reporte del caso se llevara a cabo en formato Word.



https://www.portamenus.com.mx/single-post/2017/07/04/La-Importancia-de-las-Promociones
https://www.portamenus.com.mx/single-post/2017/07/04/La-Importancia-de-las-Promociones
https://www.ceupe.com/blog/en-que-consiste-la-promocion-de-ventas.html
https://www.merca20.com/que-tipo-de-promociones-existen/
https://www.infosol.com.mx/espacio/Articulos/Desde_el_Aula/significado_e_Importancia_de_la_promocion.html#.X2IOf2gzbIU
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Analisis de caso

Evidencia
de
aprendizaje

Evaluacion

UDA ATCION

Se debe revisar la lista de cotejo que evaluara la actividad para que cumpla los criterios considerados.

Se redacta cuidando la autoria de la informacion proporcionada en la misma (Ver APA para citacion y referencias

completas).

v' Después de terminada la actividad, se sube a plataforma en Tareas en Teams para cotejo del docente y, finalmente en
su PEV. Se recuerda que todos los archivos que se suban al PEV se convierten a PDF.

v
v

_ _ Powillo
Los estudios de caso funcionan para
diagnosticar y decidir en el terreno de los Chocolate Dulce

problemas donde las relaciones humanas
juegan un papel importante. Por lo que
se: (a) se analiza un problema; (b) se )
determina un método de andlisis; (c) se : g Chocolate artesanal "Mi Tabasco”

adquiere agilidad para presentar 4 TR e
alternativas de solucién o cursos de

accion y (d) se aprende a tomar decisiones.

En esta actividad, en especifico, al ser un caso que ha sido estudiado, solucionado y aplicado por especialistas, se pretende
que el reporte presente: el conocimiento y comprension de los procesos de diagndstico e intervencion llevados a cabo, los
recursos utilizados, las técnicas empleadas y los resultados obtenidos a través de los programas de intervencion propuestos.
Complementariamente se pueden estudiar soluciones alternativas a la tomada en la situacion objeto de estudio.

® 044(914)1394996
k Chocolate A

Coevaluacion y Lista de cotejo.
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Promociones del distribuidor
SEIER CEHIIEEERN 18 de noviembre de 2022. Hora limite de entrega: 10:00 pm

Temas o 1. Descripcién de las promociones del distribuidor.
contenidos 2. Analisis de los efectos de las promociones del distribuidor.
3. Larentabilidad de una promocién de precios.

Este tipo promociones son aquellas con las que se busca crear una integracion entre el productor y el intermediario
quien se encarga de realizar las ventas finales.

Introduccion al
tema

Ver mas en https://prezi.com/3gfhOwangzxqg/promociones-del-distribuidor-cupones-dobles-y-analisis-
de/#:~:text=Dirigidas%20a%20l0s%20distribuidores%20son,del%20realizar%20las%20ventas%20finales

v' Se revisa el tema: tipos de promociones para recordar en qué consiste las promociones de distribuidores antes
de iniciar la elaboracion de la actividad.

v' Se establecen roles en el trabajo de equipo con metas y tiempo de finalizaciéon en cada una.
Secuencia v' Se registra qué se sabe y qué no se sabe sobre el tema a trabajar y se solventa el conocimiento sobre lo que se
P tiene que aprender para la elaboracion de la evidencia.
didactica . , . : o
v' Se discute y se selecciona el giro (puede ser sobre el chocolate, como en el caso analizado), distribuidor y

minorista o detallista al que se le presentara el Briefing (estrategia de la promocién de ventas).

v' Para la elaboracién de la evidencia se tomara como ejemplo el formato que se encuentra en el portal del docente
en la pagina de la asignatura.

v'_Se debe revisar la lista de cotejo que evaluard la actividad para que cumpla los criterios considerados.



https://prezi.com/3qfh0wangzxq/promociones-del-distribuidor-cupones-dobles-y-analisis-de/#:~:text=Dirigidas%20a%20los%20distribuidores%20son,del%20realizar%20las%20ventas%20finales
https://prezi.com/3qfh0wangzxq/promociones-del-distribuidor-cupones-dobles-y-analisis-de/#:~:text=Dirigidas%20a%20los%20distribuidores%20son,del%20realizar%20las%20ventas%20finales
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Evidencia de

aprendizaje

Evaluacion

v' Se redacta cuidando la autoria de la informacién proporcionada en la misma (Ver APA para citacion y referencias
completas).

v' Después de terminada la actividad, se convierte a PDF y sube a Teams de manera individual y a su PEV, de la
misma manera.

Briefing
El briefing es un documento informativo que brinda datos de utilidad para el desarrollo de una accién, sirviendo como

punto de partida para un proyecto. En otras palabras, estos informes sientan las bases para generar algun tipo de
emprendimiento o campafia.

CREATIVEBRIEF

PART 1

ITMMINTA O
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Para saber mas se sugiere consultar los siguientes sitios:
https://laculturadelmarketing.com/como-elaborar-un-briefing-de-marketing

INSIGHT

i
) 8 0ot pasiaed e el LIt

e
e W https://vilmanunez.com/plantilla-briefing-marketing

i et e =

B l G € Fiad cut what realy goes n
lDEA o1 bablad the intarmet

PROPOSITION

'y not 4 scary as yoo think

ESPONSE

Coevaluacion y Lista de cotejo



https://laculturadelmarketing.com/como-elaborar-un-briefing-de-marketing
https://vilmanunez.com/plantilla-briefing-marketing
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Fecha de entrega 22 de noviembre de 2022. Hora limite de entrega: 10:00 pm

Tema / Contenido Todos los temas que comprenden la asignatura y explicaciones llevadas a cabo por el docente sobre los
Conceptual mismos durante la etapa formativa.

La toma de notas es una técnica de estudio que consiste en
resumir una informacion para trabajos escritos o exposiciones.

., ot : v Hacer buenas anotaciones facilita considerablemente el estudio y
Introduccion al tema = oy “*  ayuda de manera decisiva en la comprensién de la materia.
Tomar apuntes implica que se presta atencién a lo que se explica
en clase, permite ser selectivo en la informacion relevante,
organizarla y escribirla adecuadamente para repasar y estudiar.

oV,

o 2
e — -

e

Visualiza el siguiente video antes de iniciar los apuntes

https://www.youtube.com/watch?v=8sKQF7Cs0BA

2. Esta actividad se inicia desde la explicacion del encuadre por parte del docente y descargando el
formato del sitio https://mcj308.wixsite.com/ciclos/documentos-comunes .

3. Se debera seguir el formato proporcionado del archivo descargado en Word para la elaboraciéon de

Secuencia didactica este.

4. Se asume que el estudiante debera tener siempre a la mano este documento para su elaboracién
durante las explicaciones y asesorias otorgadas por el docente.

5. Esta actividad se finaliza en la fecha y hora indicada en el calendario de actividades y secuencias
didacticas, subiéndose tanto a la plataforma como al PEV de cada uno.

6. Antes de subirse a las plataformas sefialadas, se debera convertir a PDF.

SV ERIAEN CR-TolgIale[F£-1[Jl Archivo de Apuntes

_Evaluacion RN



https://www.youtube.com/watch?v=8sKQF7Cs0BA
https://mcj308.wixsite.com/ciclos/documentos-comunes
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Fecha de entreg
Tema / Contenido
Conceptual

Introduccién al tema

Secuencia didactica

Portafolio de Evidencias Virtual?
23 de noviembre de 2022. Hora limite de entrega: 10:00 pm

Conocimiento disciplinar adquirido y proceso de aprendizaje desarrollado durante la etapa formativa.

La importancia del PEV es que en este se muestran las evidencias de tu Iabor en los cursos, fuera de los
cursos y en la comunidad. Mediante el proceso reflexivo Esquer Ve -
contextualizas las evidencias, para seleccionar aquellas que Sdnl

mejor representen tu ejecucion. Se espera que el producto
principal de este proceso reflexivo sea valorar tus experiencias
para construir conocimiento y transformar tus practicas
educativas.

Para la elaboracion de tu PEV requieres recopilar, seleccionar y
reflexionar acerca de tus experiencias de aprendizaje
significativo con el fin de replantearte y transformar tus
ejecutorias.

https://sites.google.com/a/upr.edu/portae/etapas-en-tu-
portafolio/instrucciones/el-proceso-reflexivo

1. El estudiante, desde la etapa de encuadre, aprende junto con el docente la elaboraciéon de su PEV
disefiado en la plataforma de wix (www.wix.com) . Para la realizacion de este y mejorar el proceso de
aprendizaje se consulta la pagina siguiente https://www.youtube.com/watch?v=YNHRUgnikQo

2. El estudiante deberd proporcionar el link de su PEV después de haberse registrado en el mismo, en la
fecha y hora estipulada en el calendario de actividades y secuencias didacticas.

3. El estudiante revisa el ejemplo proporcionado por el docente para la estructura del disefio de su PEV o
ver mas en https://mcj308.wixsite.com/ciclos/copia-de-02-2019.

4. Después de elaborada toda la estructura del PEV, el estudiante procura subir en orden sus actividades
durante las fechas indicadas, para evitar el estrés del trabajo académico.

5. Los apartados de Introduccion, Reflexién sobre Mi desempefio Académico y Referencias, se llevaran a
cabo como una de las Ultimas actividades a realizar en el PEV.

2 El término y disefio del Portafolio de Evidencias Virtual (PEV), es acufiado dentro de un proyecto desarrollado entre el 2018-2020, coordinado por la Dra.

Minerva Camacho Javier.



https://sites.google.com/a/upr.edu/portae/etapas-en-tu-portafolio/instrucciones/el-proceso-reflexivo
https://sites.google.com/a/upr.edu/portae/etapas-en-tu-portafolio/instrucciones/el-proceso-reflexivo
http://www.wix.com/
https://www.youtube.com/watch?v=YNHRUgnikQo
https://mcj308.wixsite.com/ciclos/copia-de-02-2019
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6. El estudiante autoevalia con la rabrica Aprender a Aprender todo su proceso de aprendizaje
visualizado en su PEV y la sube como (ltima actividad a su PEV en la fecha y hora sefialada en la
calendarizacion.

S

Portafolio de Evidencias Virtual 1 B “
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Evaluacion Rubrica

Dra. Minerva Camacho Javier


https://mcj308.wixsite.com/ciclos/copia-de-02-2019

