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OBJETIVO(S) GENERAL(ES) DE LA ASIGNATURA:
Al finalizar el curso el alumno será capaz de:

· Identificar las estrategias de promoción de ventas  a partir de sus características, los elementos de la publicidad y del merchandising, para el desarrollo de una campaña promocional que responda a los requerimientos y expectativas del cliente
TEMAS Y SUBTEMAS


1. Características e importancia de la promoción de ventas y de la publicidad
    1.1 Características e importancia de la promoción de ventas

          1.1.1 Promoción y comunicación

          1.1.2 Niveles de promoción

          1.1.3 Métodos básicos de la promoción de ventas
                   1.1.3.1 Promociones al distribuidor

                   1.1.3.2 Promociones al consumidor

                   1.1.3.3 Promociones al detalle

    1.2 Promoción y publicidad

          1.2.1 Herramientas de promoción comercial

          1.2.2 Alcance y desarrollo de la promoción

          1.2.3 Las promociones y los sistemas de venta

                  1.2.3.1 La promoción y el modelo AIDA

                  1.2.3.2 Push-pull de la mercadotecnia

2. Mezcla para la promoción de ventas 
    2.1 Objetivos y propósitos

    2.2 Criterios de integración

    2.3 Componentes de la mezcla

    2.4 Venta personal

    2.5 Promoción de ventas

    2.6 Publicidad

          2.6.1 Publicidad no pagada

          2.6.2 Propaganda

          2.6.3 Empaque y envase

    2.7 Relaciones públicas

    2.8 Cupones

    2.9 Exposiciones comerciales

    2.10 Patrocinios y mercadotecnia de eventos

    2.11 Muestras gratuitas

3. Merchandising

    3.1 Definición

    3.2 Ubicación

    3.3 Zona de clientela

    3.4 El merchandising como monopolio

    3.5 Diferencias entre el merchandising y el franchising
4. La mezcla para el merchandising

    4.1 Elementos de la mezcla del merchandising

          4.1.1 El surtido y los servicios

          4.1.2 Comunicación y merchandising

          4.1.3 Distribución física de la mercancía

          4.1.4 Esfuerzos sobre el lineal

                   4.1.4.1 Layout

                   4.1.4.2 Colocación del surtido en el mobiliario de la tienda

                   4.1.4.3 Esfuerzos de los proveedores

5. El merchandising en el punto de venta (POP)

    5.1 La amplitud en el surtido

          5.1.1 El surtido y sus características

          5.1.2 Los problemas de la determinación o la modificación de un surtido

    5.2 La disposición del mobiliario y de los productos en la superficie de venta

          5.2.1 Distribución de planta de un establecimiento

          5.2.2 La disposición de apertura de un establecimiento

          5.2.3 La modificación de la disposición de una apertura

          5.2.4 La profundidad del surtido

          5.2.5 Los casos límite

    5.3 Determinación de la profundidad óptima

          5.3.1 La longitud lineal

          5.3.2 Los métodos tradicionales

          5.3.3 Valores del principio de la programación del lineal

          5.3.4 El diseño del lineal

    5.4 Cómo retener la atención de los clientes

    5.5 Provocación del acto de compra

6. Material en el punto de venta (POP)

    6.1 Anaqueles

    6.2 Estanterías

    6.3 Góndolas

    6.4 Frigoríficos y congeladores

    6.5 Muebles y cajas

    6.6 Bolsas

    6.7 Iluminación, sonido y ambiente

    6.8 Publicidad en tienda

    6.9 El exterior de la tienda

    6.10 El escaparate

    6.11 La puerta

    6.12 El interior de la tienda

    6.13 Ofertas especiales y promociones

    6.14 Concursos, sorteos y juegos

    6.15 Desarrollo del programa de promoción de ventas

7. Campaña promocional

    7.1 Objetivos

    7.2 Realización

    7.3 Necesidades y justificación

    7.4 Tipos de campaña

    7.5 Temporalidad

          7.5.1 Estacionales

          7.5.2 Permanentes

          7.5.3 Intermitentes

          7.5.4 Ocasionales

    7.6 Por su alcance en la mezcla de mercadotecnia

          7.6.1 Básicas

          7.6.2 Complementarias

    7.7 Por sus resultados

          7.7.1 Incremento de ventas

          7.7.2 Equilibrio de ventas

    7.8 Por su forma

          7.8.1 Por producto individual

          7.8.2 Por línea de producto

          7.8.3 Por mezcla de producto

    7.9 Por su contenido

          7.9.1 Campaña comercial

          7.9.2 Campaña de función social

    7.10 Por su orientación en el producto y sus atributos

            7.10.1 Por sus puntos de venta en la distribución

            7.10.2 En el segmento meta

            7.10.3 En el apoyo promocional

    7.11 Por su sistema

            7.11.1 Presión promocional

            7.11.2 Internacionalidad

    7.12 Por su integración con los objetivos de las empresas

    7.13. Calendarización
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

CON LA CONDUCCIÓN DEL DOCENTE:

· Análisis de los elementos que conforman una campaña de promoción

· Escucha activa de podcasts relacionados con los temas del curso

· Modelado de una campaña promocional, mediante el cual se identifiquen los elementos de un plan de campaña
· Comparar notas relacionadas con la promoción de ventas
· Preguntas reflexivas relacionadas con la promoción del producto
· Discusión a través de los foros para argumentar las consideraciones generales

      acerca de la promoción de ventas y el merchandising 

DE MANERA INDEPENDIENTE:

· Observación de clases bajo demanda, SITEC relacionados con los temas principales

· Ejercicios relacionados con los temas: mezcla promocional, venta personal y representante de ventas, entre otros
· Lecturas enfocadas a determinar las características e importancia de la promoción de ventas y publicidad 
· Visita virtual para obtener información relacionada con el merchandising

· Solución de problemas, a fin de aplicar los conocimientos teóricos adquiridos durante el curso
CRITERIOS Y PROCEDIMIENTOS DE EVALUACIÓN Y ACREDITACIÓN

Evaluación parcial
50%

Entrega de actividades prescritas por el docente

Evidencias de desempeño

· Reporte de lectura

· Fichas de trabajo

· Reporte de prácticas

· Resumen

· Cuadro comparativo

Experiencias de aprendizaje colaborativo en línea

· Participación

Instrumentos de evaluación

· Rúbricas

Evaluación final
50%

Entrega del trabajo integrador
Evidencias de desempeño

· Resolución de ejercicios

· Resolución de problemas
Instrumentos de evaluación

· Rúbricas







