PROGRAMA EDUCATIVO: a rP
LICENCIATURA EN NEGOCIOS Y MERCADOTECNIA avy's

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: MEZCLA PROMOCIONAL CLAVE: E-MPR-2

El estudiante formulard propuestas de mezcla promocional (promocién de ventas, publicidad,
mercadotecnia directa y en el punto de venta), a través de procesos, técnicas y uso de herramientas
tecnoldgicas de tendencia para el logro de objetivos comerciales.

Desarrollar e implementar planes estratégicos con enfoque a la creacidon de unidades estratégicas de
Competencia a la que negocios a partir del andlisis situacional del entorno, la mezcla de mercadotecnia, las politicas internas y
contribuye la asignatura la normatividad vigente, para contribuir al logro de objetivos organizacionales y a una posicion competitiva
en el ambito nacional e internacional, fomentando la economia social y solidaria.

Propdsito de aprendizaje de la
Asignatura

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Unidades de Aprendizaje

I Nuevas .tendenuas de mezcla 12 18 30
promocional y ventas
1. Tend i Relaci Publi
en enc!as en elaciones Publicas (rrpp) 3 12 20
y comunicacion
M. Promocién y ventas 8 12 20
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V. Publicidad y mercadotecnia 8 12 20
Totales 36 54 90
Funciones Capacidades ‘ Criterios de Desempeiio
Desarrollar planes estratégicos con | Disefiar el producto o servicio | A partir del disefio de un producto, elaborar un proyecto que

enfoque a la creacion de unidades
estratégicas de negocios a partir
del analisis situacional del entorno,
la mezcla de mercadotecnia, las
politicas internas y la normatividad
vigente

mediante la asesoria técnica
especializada, que lleve de la idea,
investigacion, disefio, desarrollo de
prototipo, validacién hasta la
fabricacion del producto, de
acuerdo al estatus del proyecto,
para impulsar el desarrollo local,
cultural, social y econémico de la
region.

incluya:

- El modelo de negocio aplicable a la empresa.

- Descripcion del negocio: ventajas, filosofia y mercado
- Descripcion del producto

- Analisis del entorno: econdmico, politico, social, cultural,
tecnoldgico, ambiental y legal.

- Andlisis de la industria: indicadores e interpretacion.

Implementar planes estratégicos
con enfoque a la creacién de
unidades estratégicas de negocios
para contribuir al logro de
objetivos organizacionales y a una
posicion competitiva en el ambito
nacional e internacional,
fomentando la economia social y
solidaria.

Elaborar estudios de mercado y un
plan de mercadotecnia a través de
inteligencia de mercados para la
factibilidad de comercializacion de
productos y servicios.

Elabora un plan de mercadotecnia que contenga:

Estudio de mercado, determinacion de objetivos y estrategias y
planes de accién en funcién de los segmentos de mercado.

Implementar planes estratégicos
mediante el uso de herramientas
digitales que promuevan el trabajo
colaborativo y el seguimiento
oportuno de las actividades para
ser mas competitivo y tomar
decisiones mds asertivas en el
ambito regional, nacional vy/o
internacional fomentando Ia
economia social y solidaria.

Partiendo de un analisis situacional se definira el objetivo del
plan estratégico, las metas a alcanzar, las estrategias que
permitiran el alcanzar las metas, las acciones y los responsables
de ejecutarlas, asi como los requerimientos y el presupuesto
para la realizacion del plan.
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

l. Nuevas tendencias de mezcla promocional y ventas

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Inteligencia artificial para
marketing

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Identificar las nuevas tecnologias y
nuevas tendencias de mezcla
promocional y ventas.

1A
Tendencias de mezcla promocional
Tendencia en ventas

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Seleccionar la tecnologia adecuada
para dar un mejor y rapido servicio

Los influencer como
colaboradores

Identificar el marketing a través de
influencers.

Influencers.

Determinar las estrategias de
marketing de influencers

UGC: (User General
Content). Consumidores
reales como embajadores
de marca

Identificar los tipos de UGC ( User
General Content).

Proponer un programa de
motivacidn de clientes leales en
medios digitales

Compromiso sostenible y
responsabilidad social
digital

Diferenciar el compromiso sostenible y
la responsabilidad social.

Estructurar la politica de practicas
sostenibles de la empresa a través
de plataformas digitales

El estudiante desarrollard propuestas publicitarias y de ventas, para contribuir al posicionamiento y punto de
venta del producto en el mercado.

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Asumir la responsabilidad y
honestidad para realizar
actividades en forma
individual y en equipo en
forma proactiva.

Desarrollar la comunicacion
efectiva en las actividades
en equipo

Desarrollar la proactividad
para el desarrollo en las
actividades individuales y en
equipo.
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Posicionamiento en vozy
asistentes virtuales

Identificar el posicionamiento envozy
asistentes virtuales en la mezcla
promocional.

Definicion de posicionamiento en voz
Importancia y alcances de los asistentes
visuales.

Seleccionar los elementos de la
mezcla promocional

Marketing en video en
redes sociales

Diferenciar las plataformas digitales
como herramientas promocionales.

Plataformas digitales ventajas y
desventajas.

Seleccionar las plataformas digitales
para el cumplimiento de los
objetivos promocionales de la
empresa.

Mezcla promocional

Explicar los conceptos de los elementos
de la mezcla promocional.

Publicidad

Promocidn de ventas

Venta personal

Relaciones Publicas

MKT Directo

Determinar los elementos de la
mezcla promocional y su aplicacién.

Nuevas tendencias de
ventas

Diferenciar las nuevas tendencias y
tecnologias aplicadas a las ventas.

- Credibilidad y transparencia: claves
para conectar con el comprador
moderno

- Social selling - LinkedIn en B2B

- Venta por WhatsApp y canales
alternativos

- Importancia de la automatizacién de
Marketing y uso del CRM en ventas.

- Venta hibrida: en remoto y presencial
- La expansién de la venta social

- El poder de las ventas basadas en datos
La demanda de personalizacion

Determinar las nuevas tendencias y
tecnologias aplicadas a las ventas
como elementos de
personalizacion.
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Métodos y técnicas de ensefianza

Analisis de casos
Realizacidn de trabajos de investigacion
Aprendizaje basado en proyectos

Medios y materiales didacticos

Impresos (casos)
Material audiovisual
Computadora

Internet

Equipo multimedia
Revistas especializadas

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller

Empresa

Resultado de Aprendizaje

Proceso de Evaluacion
Evidencia de Aprendizaje

Instrumentos de evaluacion

Los estudiantes seleccionan y determinan los
elementos de la mezcla promocional considerando las
nuevas tendencias.

A partir de un caso, disefiar la estrategia
promocional de la empresa que contenga:

Descripcion de la empresa
Producto y/o servicio
Objetivos de la estrategia
Temporalidad

Marco legal aplicable a las
estrategias propuestas

Estudio de casos
Rubrica
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

UNIGERRCEVACITLGIFEIEN [I. Tendencias en RRPP y comunicacién

El estudiante identificara las tendencias de RRPP y comunicacidn para la seleccidn de estrategias ante crisis y

Propésito esperado . . . Sy
manejo de comunicacion de la empresa hacia sus publicos.

Horas del

Saber Horas Totales

Tiempo Asignado Horas del Saber Hacer

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Saber
Dimension Conceptual

Establecer los elementos de las Asumir la responsabilidad y
Relaciones Publicas de las empresas | honestidad para realizar
actividades en forma
individual y en equipo en

Identificar el concepto de Relaciones
Publicas (RRPP)

Introduccion a las
Relaciones Publicas

Relaciones Publicas y Definir las Relaciones Publicas y Establecer los elementos de las

elementos afines
(desinformacidn, rumor,
propaganda)

elementos afines.

Organizaciones

Publicos

Estrategias de comunicacion
Relaciones de intercambio
Desinformacién

relaciones pubicas y sus elementos
afines

Rumor

Propaganda
Relaciones Publicas y Distinguir las Relaciones Publicas y Formular un programa de
publicidad publicidad. Relaciones Publicas

e La comunicacion externa
e Publicos y medios de
comunicacion

forma proactiva.

Desarrollar la comunicacion
efectiva en las actividades
en equipo

Desarrollar la proactividad
para el desarrollo en las
actividades individuales y en
equipo.

RRPP y crisis Identificar los tipos de crisis. Formular un programa de acciény
e QOrganizacidon ante una crisis reaccién de Relaciones Publicas
e Tipos de crisis
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La comunicacién internay
externa

Distinguir los elementos de
comunicacion interna y externa de la
organizacion.
e Tipos de comunicacidn interna
e Herramientas de comunicacion
interna

Proponer acciones de comunicacion
externar e interna

Tendencia en RRPP

Determinar la comunicacion digital.
e Comunicacion digital
e UsodelalA
e Responsabilidad social
e Cambio generacional
e MKT de influencers

Estructurar programa de
comunicacion digital

Relaciones Publicas
internacionales

Distinguir las Relaciones Publicas
internacionales, locales, nacionales y sus
alcances. Identificar las caracteristicas de
la sociedad internacional.
e Caracteristicas de la sociedad
internacional
e Papel de las Relaciones Publicas
internacionales
e Tipologia de actuacion
e La Seleccién de Medios
- Publicidad digital
- Publico objetivo
- Frecuencia
- Analisis de desplazamiento
- Reporteo de promocionales
entregados V.S. ventas

Determinar los alcances de las
Relaciones Publicas locales,
nacionales e internacionales
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Analisis de casos Impresos (casos) Laboratorio / Taller X
Realizacidn de trabajos de investigacion Material audiovisual
Aprendizaje basado en proyectos Computadora
Role Playing Internet

Equipo multimedia
Revistas especializadas

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes formulan el programa de Relaciones | A partir de un caso, formular el programa Estudio de casos
Publicas alineado a la estrategia promocional de la de Relaciones Publicas de la empresa Lista de cotejo
empresa. alineado a la estrategia promocional que Rubrica
contenga:

Descripcidn de la imagen corporativa
Mensajes de comunicacion externa
Mensajes de comunicacion interna

Plan de medios (incluir medios digitales)
Herramientas de control
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje ([IINENYTeTsiTele el RAYTIEH

El estudiante elaborara estrategias de promocidon de ventas orientadas al comercio y consumidor final para

Propésito esperado . .
incentivar las ventas.

Tiempo Asignado IS-I:;:: g Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Variables de la promocion | Definir las variables de promocion. Determinar las variables de Asumir la responsabilidad y
- Penetracion del medio promocién. honestidad para realizar
seleccionado. actividades en forma
- El conocimiento del perfil de la individual y en equipo en
audiencia a la cual se dirigira el forma proactiva.
mensaje publicitario.
- Codificacion del mensaje. Desarrollar la comunicacion
- Evaluacion de las variables de efectiva en las actividades en
impacto. equipo
- Respuesta esperada de la
audiencia. Desarrollar la proactividad
Promocionales Distinguir los tipos de promocionales. Proponer los promocionales para para el desarrollo en las
- ldentificar el tipo de las estrategias promocionales de la | actividades individuales y en
promocional (souvenir’s) empresa. equipo.
- Técnicas de impresidn de
Impresion de promocionales,
lazer, impresidn, bordados.
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Analisis de mercado de
promocionales actuales en el
mercado.

Aplicacién de Join Ventur de dos
marcas cimentadas, la fusién de
la empresa para el marketing.
Articulo gancho

Oferta armada

Promocidén en descuentos

Marketing online

Describir los alcances del marketing

online.

Diferenciar la publicidad directa e
indirecta.

Herramientas de marketing
Online

Importancia del marketing
Online

Promocién de ventas y su
aplicacion en el punto de venta
Analisis de promociones en el
punto de ventay el
desplazamiento del producto,
con relacién al promocional
Publicidad directa con respecto
al consumidor final

- Publicidad indirecta la invasidn
visual a los futuros
consumidores.

Determinar los alcances del
marketing online en la organizacién
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Analisis de casos Impresos (casos) Laboratorio / Taller X
Realizacidon de trabajos de investigacion Material audiovisual Empresa
Aprendizaje basado en proyectos Computadora
Internet

Equipo multimedia
Software especializado Creative Adobe
Revistas especializadas

Proceso de Evaluacion
Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes determinan los elementos | A partir de un caso propondran los
promocionales y los alcances de las acciones de |elementos de promocién de ventas
marketing online alineados a la estrategia promocional | alineados a la estrategia promocional,
de la empresa incluira: Estudio de casos
- Herramientas que impulsen la Rudbrica
venta en punto de ventay en
medios digitales
- Herramienta de evaluacién de
efectividad
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

IV. Publicidad y mercadotecnia

Propésito esperado

Tiempo Asignado

Medios impresos

El estudiante presentara propuestas publicitarias y de mercadotecnia directa, para contribuir al posicionamiento

y punto de venta para posicionar el producto en el mercado.

Horas del
Saber

Horas del Saber Hacer

Saber
Dimension Conceptual

Identificar los medios publicitarios y
procesos de impresion

- Articulos promocionales

- Vallas

- Carteles, etc.
Procesos de impresion

- Serigrafia

- Transfer

- Laser, etc.

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Seleccionar medios publicitarios
para la estrategia promocional de la
empresa

Publicidad exterior

Clasificar los formatos de la publicidad
exterior.

- Vallas publicitarias.

- Mono postes

- Lonas en edificios.

- MUPI, OPI, Marquesinas.

- Relojesy barémetros.

- Columnas.

- Medios de transporte publico.

- Pantallas digitales.

Valorar los formatos de publicidad
exterior

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Desarrollar la comunicacién
efectiva y asertividad en las
actividades en equipo

Desarrollar la proactividad
para el desarrollo en las
actividades individuales y en
equipo.
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Medios audiovisuales

Identificar los medios audiovisuales.
- Identificar medios audiovisuales:

a) Televisién

b) Redes Sociales

c¢) Radio

d) Cine

e) Plataformas Digitales

- La importancia de los recursos
audiovisuales en el marketing digital.

Valorar medios audiovisuales para
la estrategia promocional de la
empresa

Mercadotecnia directa

Definir la mercadotecnia directa.
Distinguir la mercadotecnia directa con
la mercadotecnia masiva.
- Definicion de la Mercadotecnia
directa.
- Antecedentes de la
Mercadotecnia directa.
- Diferencia de la Mercadotecnia
directa con la mercadotecnia
masiva.

Identificar las tendencias tecnolégicas de
entrada, salida y su objetivo.
- Ventas en persona
- Marketing por correo directo
- Marketing por catdlogo
- Telemarketing
- Marketing por televisién por
respuesta directa
- Marketing en quioscos
- Nuevas tecnologias digitales
- Marketing en linea

Disefiar estrategias de
mercadotecnia directa
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Analisis de casos Impresos (casos) Laboratorio / Taller X
Realizacidon de trabajos de investigacion Material audiovisual Empresa
Aprendizaje basado en proyectos Computadora
Internet

Equipo multimedia
Software especializado Creative Adobe
Revistas especializadas

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes formulan la mezcla de medios A partir de un caso, realizara una propuesta | Estudio de casos
publicitarios para el cumplimiento de los objetivos de | de publicidad - alineada a la estrategia Rudbrica
la estrategia promocional de la empresa. promocional- que contenga:

- Plan Creativo

- Disefio de anuncios

- impresos

- Spots publicitarios, cuiia e

- infomerciales

- Disefio de anuncios

- exteriores

- Legislacion aplicable

- Plan de Medios

- Justificacion

- Herramienta de evaluacion de
efectividad
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Formacion académica

Perfil idoneo del docente

Licenciatura en Administracion,
Mercadotecnia, Publicidad o afin

- Maestria en Mercadotecnia, Marketing y
Publicidad, Administraciéon o a fin.

Formacidén Pedagdgica
Manejo de herramientas de ensefianza
basada en competencias e investigacion.

- Desarrollo en manejo de grupos y
desarrollo de materiales didacticos en
medios digitales y tradicionales.
Conocimiento para entender los diferentes
canales de comunicacion.

-Capacidad para planear, organizary
ejecutar campafias promocionales.

- Capacidad para trabajar en equipo.
-Creatividad en disefo.

- Capacidad para analizar datos de mercado.

- Manejo de herramientas didacticas y de
evaluacion.

Experiencia Profesional
Experiencia en el drea de mercadotecnia,
desarrollo y estrategias de publicidad o
campanas publicitarias. Mercadotecnia en
punto de venta

- Experiencia en docencia a nivel superior

Referencias bibliograficas

Titulo del documento

Editorial

Lugar de publicacién
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Linea, P. N. E. (2020).. | 2020 Y| Ecuador & ISBN-13
Marca de Redes Sociales All, LLC. 978-
Rapidamente 1648080074
Sierra, J. M. G. 2023 Intro'ducu‘on @ I.a' . Espafia Almuzara 978-84-18414-
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