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|. Datos de identificacion

Licenciatura Administracion 2003

Unidad de aprendizaje | Publicidad, Promociéon y Ventas | Clave L30089

Carga académica 3 1 4 7

Horas tedricas Horas practicas Total de horas Créditos

Periodo escolar en que se ubica | 1 2 3 5 6 7 8 9

Seriacion Ninguna Ninguna

UA Antecedente UA Consecuente

Tipo de Unidad de Aprendizaje

Curso Curso taller X
Seminario Taller
Laboratorio Practica profesional

Otro tipo (especificar)

Modalidad educativa

Escolarizada. Sistema rigido No escolarizada. Sistema virtual
Escolarizada. Sistema flexible X | No escolarizada. Sistema a distancia
No escolarizada. Sistema abierto Mixta (especificar)

Formacién comun

Contaduria 2003 Informatica Administrativa 2003

Mercadotecnia 2010

- . Unidad de Aprendizaje
Formacion equivalente

Contaduria 2003

Informéatica Administrativa 2003

Mercadotecnia 2010
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[l. Presentacién

Sin duda la actividad promocional, como componente de la mezcla de
mercadotecnia de una empresa, es indispensable en la mercadotecnia
moderna.

Razon por la cual los responsables de la administracion de mercadotecnia,
deben contar con una base de conocimientos béasicos y teoricos sobre los
componentes fundamentales de la actividad promocional como; la promocion
de ventas, utilizada para estimular el cambio de marca y de esa manera
construir la lealtad a la marca.

La publicidad cuyo objetivo principal es informar sobre las caracteristicas del
producto y/o servicio, ayuda a los responsables de la mercadotecnia a
incrementar 0 mantener la marca y su participacion en el mercado. Siendo
preciso integrarlas en una planeacion estratégica, que permita a su vez
coordinarse con los demas elementos que integran la mezcla de
mercadotecnia. Producto, Precio y Plaza.

Una decisibn muy importante es determinar la actividad promocional. Una
campafa promocional, es una serie coordinada de esfuerzos organizados en
torno a un solo tema, cumplir una meta previamente establecida y lograr de
esa manera los objetivos institucionales; de ahi la importancia de su estudio
para los futuros profesionales de la administracion.

El trabajo de ventas es subestimado por mucha gente, sin embargo, constituye
una labor muy importante; ya que el objetivo de toda organizacion es vender el
satisfactor, medio por el cual la empresa canaliza gran parte de sus ingresos,
convirtiéndose asi en nun valioso motor de la produccion y economia del pais.

lll. Ubicacién de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular

Nucleo de formacion: | Sustantivo

Area Curricular: Mercadotecnia

Caracter de la UA: Optativo

IV. Objetivos de la formacion profesional.
Objetivos del programa educativo:

Formar profesionales éticos con capacidad para enfrentar los retos y cambios de
las nuevas tendencias en el campo de la administracion con una vision
estratégica, sentido humanista y aplicando las técnicas y herramientas
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administrativas bajo un enfoque sistematico en el manejo de recursos, con
especial énfasis en el ser humano y su entorno.

Al término de la carrera el alumno:

Poseera nuevos paradigmas de la ciencia administrativa como liderazgo
participativo, trabajo en equipos interdisciplinarios y cultura de calidad.

Dispondré de una formacion que incluya conocimientos en disciplinas relacionadas
con la administracién, como informatica, economia, ciencias sociales y el dominio
de al menos un idioma extranjero, lo que le permitird desarrollarse
profesionalmente con una vision mas amplia.

Manifestara un interés emprendedor para el disefio, creacién y desarrollo de
empresas.

Haré uso de sistemas de informacién para la toma de decisiones, apoyandose en
tecnologia informativa.

Visualizara la unidad productora de bienes y servicios como elemento basico del
desarrollo economico, analizando las relaciones concretas entre los sistemas
productivos y su entorno.

Poseera valores éticos y humanisticos, vocacién de servicio y sensibilidad a la
sociedad y sensibilidad para detectar y proponer soluciones interdisciplinarias a
los problemas econémicos y sociales relacionados con su campo profesional.

Tendra los conocimientos necesarios de su disciplina para desarrollarse en el
entorno econdémico cada dia mas competitivo y globalizado.

Desarrollara la habilidad de autoaprendizaje y superacion constante.

Objetivos del nacleo de formacion:

Introducir y formar a los estudiantes en las ciencias y las disciplinas del
conocimiento en donde se ubica la profesion de la administracion.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Usar y aplicar los conocimientos y las técnicas de mercadotecnia para optimizar la
comercializacion de productos y servicios, en un entorno de apertura comercial
cada vez mas amplio y competido.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.

Analizara el papel y los elementos fundamentales de la promocion, la publicidad y
las ventas; en la mezcla de mercadotecnia, mezcla de promocion, determinard y
sera capaz de disefiar estrategias adecuadas al desarrollar un plan promocional.
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VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje y su organizacién

Unidad 1. Estrategia de Promocién
1.1Definir, naturaleza, alcance e importancia de la promocion de ventas

1.2 Identificar los objetivos y Meétodos promocionales en la mezcla
promocional

1.2 Analizar los tipos y técnicas de promocidén de ventas de acuerdo al
mercado que va dirigido

1.4 Distinguir y ensamblar, los elementos a considerar al desarrollar un
programa de promocién

Unidad 2. Estrategia de publicidad; desarrollo de campafias

2.1 Definir, analizar y reconocer la naturaleza e importancia de la
publicidad.

2.2 ldentificar i distinguir que es y que no es publicidad asi como conocer
sus tipos.

2.3 Reconocer la publicidad como un proceso de comunicacion y proceso
de negocios.

2.4 Relacionar a la publicidad como parte de la mercadotecnia.
2.5 Distinguir y aplicar las técnicas para producir mensajes.
2.6 Distinguir las relaciones publicas de la publicidad corporativa

Unidad 3. Aspectos sociales, éticos y reglamentacién de la publicidad y promocion
3.1 Diferenciar a la promocién de ventas de la publicidad.

3.2 Identificar, analizar e interpretar los aspectos sociales, éticos y la
reglamentacion de acuerdo a las leyes y estatutos vigentes en el pais.

3.3 Ensamblar los aspectos legales en los planes promocionales.

3.4 Distinguir aquellos organismos que regulan las actividades de la
promocion de ventas y la publicidad.

Unidad 4. Estrategia de la fuerza de ventas
4.1 ldentificar la importancia del vendedor y el trabajo de ventas.
4.2 ldentificar los tipos, obligaciones, desarrollo y administracion de ventas.
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4.3 ldentificar y distinguir las etapas de la integracion, entrenamiento y
capacitacion de vendedores

4.4 Diferenciar los tipos y formas de remuneracién, motivacion y evaluacion
de los vendedores

Unidad 5. Desarrollo de un programa promocional integral
5.1 Identificar y reconocer los objetivos de la promocion y en base a estos
5.2 Analizar y distinguir las técnicas de promocion a utilizar
5.3 Conocer que tipo de publicidad se va a realizar
5.4 Identificar y analizar los medios de comunicacion a utilizar en el plan

5.5 Ensamblar las técnicas adecuadas al realizar mensajes publicitarios de
acuerdo a su alcance, frecuencia, y efecto

5.6 Identificar, analizar y valorar las técnicas de las relaciones publicas

VII. Sistema de Evaluacion
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