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Asignatura antecedente

Asignatura subsecuente

Indicativa ( X)

Asignatura antecedente Fundamentos de mercadotecnia
Asignatura subsecuente
Objetivo general:

Ninguna

Al finalizar el curso el alumnado conocera todas las herramientas de promocion de ventas y sera capaz de

disefiar una campafia de promocion, para incrementar las ventas y utilidades generadas por un producto y/o
servicio.
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Objetivos particulares

Al finalizar la unidad, el alumnado:

1. Definira las aplicaciones de la promocién de ventas para las empresas.
2. Conocera los elementos de la planificacion que intervienen en la promocién de ventas.
3. Identificara las estructuras y funcionamiento de las agencias de promocién de ventas.
4.  ldentificara la importancia del estudio del comportamiento del consumidor.
5. Diferenciara entre promociones del distribuidor, fabricante y del consumidor.
6. Identificara la importancia de merchandising y trademarketing en el punto de venta.
7. Analizara la importancia del patrocinio y sus estrategias.
8.  Disefiara una campafia promocional.
9.  Emplearéd los aspectos legales y la proteccion al consumidor.
10. Aplicara la importancia de la ética y la responsabilidad social en la promocién.
indice tematico
Horas
Unidad Tema Semestre
Teéricas Practicas
1 Introduccién a la promocion de ventas 4 0
2 Planificacién de las actividades promocionales 6 0
3 La agencia de promocion y su funcionamiento 4 0
4 Comportamiento del consumidor y la promocién de ventas 6 0
5 Cadena promocional 10 0
Promocidn de ventas en puntos de venta: merchandising y
6 . 10 0
trademarketing
7 Patrocinios y la cadena de abastecimiento 8 0
8 Comunicacion e implementacién de la campafia promocional 8 0
9 Marco legal, regulacion y proteccion al consumidor 4 0
10 Etica y responsabilidad social en la promocion 4 0
Total 64
Contenidos tematicos
Subtemas
Temas 1. Introduccién a la promocion de ventas

1.1 Concepto.

1.2 Objetivos.

1.3 Historia de la publicidad y la promocién de ventas.
1.4 La agencia de promociones y su funcionamiento.

2. Planificacion de las actividades promocionales
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2.1 Analisis del entorno y los consumidores.
2.2 Determinaci6n de objetivos estratégicos.

2 2.3 Definicidn de la estrategia de promocidn de ventas.
2.4 Desarrollo del programa de promocién de ventas.
3. Las agencias de promocion y su funcionamiento
3.1 La AMAP. Asociacion Mexicana de Agencias de Publicidad.
3.2 La AMAPRO. Asociacién Mexicana de Agencias de Promocion.
3 3.3 Laestructura de las agencias.
3.4 La eleccion de la agencia publicitaria y de promocidn.
3.5 Retribucidn de las agencias.
3.6 La direccion de la creatividad.
4. Comportamiento del consumidor y la promocién de ventas
4.1 Andlisis del consumidor.
4 4.2 Manejo de la promocion de ventas.
4.3 Estrategias de ventas.
5. Cadena promocional
5.1 Promocion del fabricante.
5 5.2 Promocion del distribuidor.
5.3 Promocion hacia el consumidor.
6. La promocion de ventas en puntos de venta: merchandising y trademarketing
6.1 Tipos de merchandising.
6.2 Material punto de venta (POP).
6 6.3 Tipos de actividades promocionales.
6.4 Actividades promocionales para productos y servicios.
6.5 Actividades promocionales para trademarketing.
7. Patrocinios y la cadena de abastecimiento
7 7.1 Negociacion de las estrategias.
8. Comunicacion e implementacién de la campafia promocional
8
9. Marco legal, regulacion y proteccion al consumidor
9
10. Etica y la responsabilidad social en la promocion
10

Estrategias didacticas
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Exposicién

Trabajo en equipo

Lecturas

Trabajo de investigacion
Aprendizaje basado en problemas
Casos de ensefianza

o o o o o o

Evaluacion del aprendizaje

Examenes parciales
Examen final
Trabajos y tareas
Presentacion de tema
Participacion en clase

o o o o

Perfil profesiografico del docente

Titulo o grado Licenciatura en Administracion, Mercadotecnia o areas afines, preferentemente
con estudios de posgrado. Especialidad en Mercadotecnia o Alta Direccion,
Maestria en Administracién o Mercadotecnia.

Experiencia docente Minima de 2 afios en mercadotecnia o area afin, en organizaciones publicas,
privadas o del sector social.

Otras caracteristicas Experiencia profesional de tres afios relacionada con la asignatura de este
programa.

Compartir, respetar y fomentar los valores fundamentales que orientan a la
Universidad Nacional Auténoma de México.

Para profesores(as) de nuevo ingreso:

Haber aprobado el “Curso Fundamental para profesores de Nuevo Ingreso
(Didactica Basica)” que imparte la Facultad de Contaduria y Administracion, asi
como cubrir satisfactoriamente los requisitos impuestos por el departamento de
seleccion y reclutamiento de la Facultad de Contaduria y Administracion.

Para profesores(as) que ya imparten clases en la Facultad:

Haber participado recientemente en cursos de actualizacién docente y de
actualizacioén disciplinar con un minimo de 20 horas.
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