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|FORMATO GUÍA PARA PRESENTAR LOS PROYECTOS POR EQUIPO 
1.- Equipo: Equipo 4 
2.- Nombre de los 
integrantes del  
      equipo: 

Guillermo de Jesús Hernández López 
Juan Rafael Christy Toto 
Suni Merari de los santos Lupian 
Francisco Rojas Flores 

3.- Nombre de la 
asignatura: 

Medios Promocionales 

4.- Nombre del 
proyecto:  

El Arte de Vender 

5.- Presentación:  El no contar con un plan de promoción de ventas hace que se sufra la falta de 
visibilidad, de control financiero e incluso esto puede estancar el crecimiento del 
negocio y hacer que se pierdan oportunidades valiosas. Al momento de no crear 
una fidelización en los clientes esto provoca que los clientes se vayan con otras 
marcas, siendo opacada la empresa por los competidores en el mercado, todo 
esto en conjunto, produce menores ventas, con las que se corre el riesgo de que 
el negocio fracase. 

6.- Objetivo: Mediante un grupo de Facebook crearemos una serie de publicaciones que 
contendrá las bases para lograr un plan de promoción de ventas eficaz, esperando 
que sea de ayuda para todos aquellos microempresarios y empresarios. 

7.- Tiempo de 
realización:  

10 de febrero a 26 de mayo 

La metodología 
seleccionada para 
trabajar el proyecto se 
divide en tres fases:  

(1) Preparación 
(2)  Desarrollo y   
(3) Comunicación. 

8.- Fase de Preparación 
8.1.-Identificar los temas de aprendizaje que se conocen y los que no se conocen.  
 
 
 
 

Lo que se sabe  Lo que no se sabe 
Diseño digital (nivel básico) 
 

Administrar un grupo de Facebook. 
  

Uso básico de las redes sociales. 
 

Diferentes técnicas sobre lo que comprende a 
la promoción de ventas. 
 

Estrategias para hacer que una publicación 
alcance visibilidad. 
 

La redacción profesional y concisa de 
información útil para las empresas.  
 

Planeación y organización de una campaña Dar una apariencia profesional para que las 
empresas pongan su confianza en nuestra 
página. 

8.2.-Realizar una lluvia 
de ideas en la que se 
plantea la solución al 
problema.  

Propuso plataforma de “Youtube” (Suni Merari De Los Santos Lupian). 
Propuso diversos nombres para el proyecto (Francisco Rojas Flores). 
Propuso la plataforma elegida para el proyecto “Facebook” (Guillermo de Jesús 
Hernández López). 
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Propuso el nombre elegido para el proyecto “El arte de vender” (Juan Rafael 
Christy toto). 
Propuso elaborar imágenes llamativas e informativas con respecto a los temas 
(Guillermo de Jesús Hernández López).  
 

8.3.-Hacer una 
planeación paso a paso 
y por escrito.  

Semana del 10 al 14 de febrero: Se forma el equipo de trabajo, se elige el nombre 
del proyecto, se elige el medio en el que se llevara a cabo el proyecto. 
 
Semana del 17 al 21 de febrero: Se asignan los roles de trabajo, se hace una lluvia 
de ideas para determinar el nombre del proyecto y se reparten las tareas para la 
fase de preparación del proyecto. 
 
Semana del 24 al 28 de febrero: Se creó la página de Facebook, el logo del 
proyecto y se realiza un análisis de lo que sebes y no sabemos. 
 
Semana del 3 al 7 de marzo: Se crea el post de bienvenida en la página en el cual 
se explica de que se trata y se termina con la primera fase. 
 
Semana del 10 al 14 de marzo: Se sube la primera imagen informativa a la página.  
 
Semana del 17 al 21 de marzo: Se comienza con la realización de la fase de 
preparación y se asignan los puntos correspondientes a la misma a los diferentes 
integrantes del equipo. 
 
Semana del 24 al 28 de marzo: Se avanza con la segunda fase y se realizan las 
publicaciones en la página de Facebook a la par. 
 
Semana del 31 de marzo al 4 de abril: Se completa la fase de preparación. 
 
Semana del 7 al 11 de abril: Se investigan los temas siguientes para las 
publicaciones. 
 
Semana del 14 al 18 de abril: Se crean las imágenes de los temas investigados. 
 
Semana del 28 de abril al 2 de mayo: Se realizan los posts y se inicia con la última 
fase del proyecto. 
 
Semana del 5 al 9 de mayo: Se investiga y se avanza con la última fase del 
proyecto. 
 
Semana del 12 al 17 de mayo: Se publican las últimas imágenes y se procura 
terminar con los últimos detalles de la fase final. 
 
Semana del 19 al 26 de mayo: Se termina la última fase del proyecto. 
 
 
 



Elaborado por la Dra. María Teresa Pantoja Sánchez y adaptado por la Dra. Minerva Camacho 
Javier sólo para fines educativos en nivel licenciatura. 

8.4.-Asignar tareas a 
cada miembro del equipo 
para encontrar la solución 
al problema. 

Líder: Suni Merari De Los Santos Lupian 
Administrador: Guillermo de Jesús Hernández López 
Investigador: Juan Rafael Christy Toto 
Secretario: Francisco Rojas Flores 
 

8.5.- Fundamentar las 
acciones que van a 
realizar en base a la 
información obtenida.  

Los medios promocionales son los espacios en los que las empresas dan a conocer 
sus productos y por medio de los mismo es que la audiencia se dará la idea de lo 
que es el producto, es necesario pues es la primera impresión que tendrá el 
prospecto del resultado de los esfuerzos de la empresa 
 
Stanton, Etzel y Walker (2007) refieren que promoción es: “como todos los esfuerzos 
personales e impersonales de un vendedor o representante del vendedor para 
informar, persuadir o recordar a una audiencia objetivo”. “El medio por el cual una 
empresa intenta informar, convencer y recordar, directa o indirectamente, sus 
productos y marcas al gran público”. (Kotler y Keller, 2006). 
 
 
 

8.6.-Recursos: Aquí se 
contemplan los libros, las 
revistas, las 
computadoras, las hojas, 
los bolígrafos, los 
espacios, las 
impresiones, las pastas, 
los consumibles, los 
materiales, las comidas, 
las bebidas, los 
transportes, las llamadas 
telefónicas, el uso del 
internet, el tiempo aire del 
celular, los costos de 
envió, las impresiones y 
lo que los equipos 
consideren pertinentes, 
de acuerdo con la 
naturaleza de su 
proyecto.    

Libreta, lápiz, bolígrafos, borrador, computadora, celular, canva, e internet 

8.7.- Elaborar un plan de acción.  
 
 

PLAN DE ACCIÓN  
 

INSTITUCIÓN: Universidad Juárez Autónoma de Tabasco 
AÑO O SEMESTRE: 3er semestre 
PROYECTO:  El Arte de Vender 



Elaborado por la Dra. María Teresa Pantoja Sánchez y adaptado por la Dra. Minerva Camacho 
Javier sólo para fines educativos en nivel licenciatura. 

OBJETIVO GENERAL: Publicar en un grupo de Facebook diseños informativos sobre lo que requiere crear un 
plan de promoción de ventas efectivo 
 

ACTIVIDAD: FECHA DE 
INICIO: 

FECHA DE 
TERMINACIÓN: 

DURACIÓN: RESPONSABLES: ESTATUS: OBSERVACIONES: 

Lluvia de ideas 10 de 
febrero 
 
 
 

10 de febrero 1 día Todo el equipo Terminada Ninguna 

Elección de la 
plataforma a 
utilizar 

10 de 
febrero 
 

10 de febrero 
 

1 día Todo el equipo Terminada Ninguna 

Se discute 
manera dar a 
conocer la 
información 
 

12 de 
febrero 

12 de febrero 1 día Todo el equipo Terminada Ninguna 

Elección del 
nombre de la 
campaña 

17 de 
febrero 

17 de febrero 1 día Todo el equipo Terminada Ninguna 

Creación de la 
pagina 

26 de 
febrero 

26 de febrero 1 día Guillermo de 
Jesús 
Hernández 
López 
 

Terminada Cambiar el 
logotipo del grupo 

Asignación de 
los roles 

26 de 
febrero 

26 de febrero 1 día Todo el equipo Terminada Los roles pueden 
variar 
dependiendo la 
situación 

Publicación de 
la bienvenida 

1 de 
marzo 

1 de marzo 1 día Guillermo de 
Jesús 
Hernández 
López 
 

Terminada Empezar con la 
publicación de 
contenido 

Investigar lo 
más importante 
del primer punto 
del tema 

3 de 
marzo 

3 de marzo 1 día Juan Rafael 
Christy toto 
 

Terminada Ninguna 

Primera 
publicación 
informativa 

9 de 
marzo 

9 de marzo 1 día Guillermo de 
Jesús 
Hernández 
López 
 

Terminada Ninguna 

Hacer el 
diagrama de 
Gantt 

12 de 
marzo 

12 de marzo 1 día Suni Merari De 
Los Santos 
Lupian 

Terminada Ninguna 
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Investigación de 
los temas 2 y 3 
para la 
realización de 
sus imágenes 

12 de 
marzo 

12 de marzo 1 día Suni Merari De 
Los Santos 
Lupian 

Terminada Ninguna 

Realización de 
la imagen 
correspondiente 
al tema 2 y 3 

17 de 
marzo 

19 de marzo 2 días Suni Merari De 
Los Santos 
Lupian 

Terminada Ninguna 

Investigación de 
los temas 4 y 5 
para la 
realización de 
sus imágenes 

24 de 
marzo 

24 de marzo 2 días Suni Merari De 
Los Santos 
Lupian 

Terminada Ninguna 

Realización de 
la imagen 
correspondiente 
al tema 4 y 5 

26 de 
marzo 

29 de marzo 2 días Suni Merari De 
Los Santos 
Lupian 

Terminada Ninguna 

Publicación de 
las imágenes 

31 de 
marzo 

31 de marzo 1 día Suni Merari De 
Los Santos 
Lupian 

Terminada Ninguna 

Inicio de la 
segunda fase 
del proyecto 

7 de abril 11 de abril 1 semana Todo el equipo Pendiente Ninguna 

Se continua con 
las 
publicaciones y 
se avanza 

14 de 
abril 

18 de abril 1 semana Todo el equipo Pendiente Ninguna 

Se termina con 
la segunda 
Fase 

28 de 
abril 

2 de mayo 1 semana Todo el equipo Pendiente Ninguna 

Se inicia con la 
última fase del 
proyecto 

5 de 
mayo 

9 de mayo 1 semana Todo el equipo Pendiente Ninguna 

Se avanza con 
las 
publicaciones y 
la fase de 
comunicación 

12 de 
mayo 

17 de mayo 1 semana Todo el equipo Pendiente Ninguna 

Se termina con 
la última fase  

19 de 
mayo 

26 de mayo 1 semana Todo el equipo Pendiente Ninguna 
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9.- Fase de Desarrollo 

9.1.-Gráfica de Gantt. 
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9.2.-Elaborar las 
evidencias.  
 

Enlace de la página de Facebook: 
https://www.facebook.com/profile.php?id=61573657744319 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.facebook.com/profile.php?id=61573657744319
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9.3.-Construcción de un 
marco de referencia en 
base a la información 
encontrada. 

Marco Teórico: Medios Promocionales. 
 

Los medios promocionales constituyen un componente fundamental dentro del mix de promoción del marketing, 
cuyo propósito principal es comunicar eficazmente las ventajas de un producto, servicio o marca a su público 
objetivo. Estos medios permiten a las empresas influir en las decisiones de compra de los consumidores, mejorar 
el posicionamiento de marca y fomentar relaciones sostenibles con los clientes. 
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1. Definición de Medios Promocionales 
Los medios promocionales se definen como los canales y herramientas utilizados por las organizaciones para 
difundir mensajes comerciales o informativos con el objetivo de promover sus bienes, servicios o ideas. Estos 
medios pueden ser tanto tradicionales como digitales, y su elección depende del tipo de audiencia, presupuesto, 
objetivos de marketing y características del producto o servicio. 
 
2. Tipos de Medios Promocionales 

• Medios tradicionales: Incluyen la televisión, radio, prensa escrita (revistas, periódicos), vallas 
publicitarias y folletos. Aunque su uso ha disminuido frente a los medios digitales, siguen siendo 
efectivos en campañas masivas. 

• Medios digitales: Comprenden redes sociales, motores de búsqueda, sitios web, correo electrónico y 
aplicaciones móviles. Estos medios permiten una mayor segmentación del público y retroalimentación 
inmediata. 

• Promoción personal: Involucra la interacción directa entre el vendedor y el cliente, como en ventas 
personales o eventos promocionales. 

• Promoción de ventas: Son incentivos a corto plazo, como descuentos, muestras gratis, concursos y 
cupones, que buscan estimular la compra inmediata. 

• Promoción de ventas: Son incentivos a corto plazo, como descuentos, muestras gratis, concursos y 
cupones, que buscan estimular la compra inmediata. 

 
3. Función de los Medios Promocionales 

La función principal de los medios promocionales es informar, persuadir y recordar al consumidor. Según el modelo AIDA 
(Atención, Interés, Deseo y Acción), los mensajes promocionales deben captar la atención del público, generar interés, 
despertar deseo y motivar una acción concreta de compra o participación. 

4. Selección de Medios Promocionales 

La selección adecuada de medios promocionales requiere un análisis cuidadoso de diversos factores: 

• Perfil del público objetivo 
• Objetivos de la campaña 
• Presupuesto disponible 
• Cobertura y frecuencia deseadas 
• Medición de resultados 

Marco Teórico: Medios 
Promocionales  
9.4.-Organización de la 
información y las fuentes 
consultadas.  

• Belch, G. E., & Belch, M. A. (2018). Publicidad y promoción: Un enfoque integral de comunicación de 
marketing (11.ª ed.). McGraw-Hill Education. 
 https://www.mheducation.com/ 

• Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Principios de marketing (16.ª ed.). Pearson. 
 https://www.pearson.com/store/p/principios-de-marketing/P100002808401 

• Lamb, C. W., Hair, J. F., & McDaniel, C. (2019). Marketing (13.ª ed.). Cengage Learning. 
 https://www.cengage.com/c/marketing-13e-lamb 

• Solomon, M. R. (2018). Comportamiento del consumidor (12.ª ed.). Pearson. 
 https://www.pearson.com/store/p/consumer-behavior-global-edition/P100000657388 

• Stanton, W. J., Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2007). Fundamentos de marketing (13.ª ed.). 
McGraw-Hill Education. 
 https://www.mheducation.com/ 

 
9.5.-Presentación del reporte en Word 

Índice 
 

 
 

https://www.mheducation.com/
https://www.pearson.com/store/p/principios-de-marketing/P100002808401
https://www.cengage.com/c/marketing-13e-lamb
https://www.pearson.com/store/p/consumer-behavior-global-edition/P100000657388
https://www.mheducation.com/
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UNIVERSIDAD JUÁREZ AUTÓNOMA DE TABASCO  

DIVISIÓN ACADÉMICA DE CIENCIAS ECONMICO ADMINISTRATIVAS 
MEDIOS PROMOCIONALES  

Proyecto: “El Arte de Vender” 
Que presentan: 

Francisco Rojas Flores  
Juan Rafael Christy Toto  

Suni Merari De Los Santos Lupian 
Guillermo de Jesús Hernández López 

Nombre de la profesora: Sandra Juárez Solís  
28 de abril de 2025 

ÍNDICE 
 

Fase de preparación                                                                                       1 
 
Fase de desarrollo                                                                                          6 
 
Fase de comunicación                                                                                  10 
 

 
10.- Fase de Comunicación 

10.1.-Power Point 

 
 

10.2.-Las evidencias   
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Liga de la página de Facebook 
https://www.facebook.com/profile.php?id=61573657744319 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.facebook.com/profile.php?id=61573657744319
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10.3.-El costo 
  
Concepto Costo 
Libreta $36.00 c/u 
Lápiz $6.00 c/u 
Bolígrafo $10.00 c/u 
Computadora $8 000.00 
Celular $7 000.00 
Canva  $120.00 
Internet  $0.00 
Total $15 228 

 
 
 
 
10.4.-Fuentes de financiamiento 

Instituci
ón 

Nombre del 
Programa 

Página electrónica Tipo de Apoyo 

Gobierno 
De 
México 

Convocatoria 
Programa 
Emprendedores 

htps://convocatorianacional.org.mx/?an
uncio 
 

El programa 
emprendedor es una 
comunidad formada 
por organizaciones 
gubernamentales y 
privadas que ofrecen 
programas, 
productos, servicios 
y soluciones a 
ciudadanos que 
buscan poner un 
negocio o empresa a 
pesar de que ya 
cuenten con una o lo 
quieran hacer crecer. 
Empresarios busca 
colocarse como una 
opción de 
financiamiento entre 
la gente trabajadora 
de México. 
El apoyo va desde 
$100,000. MXN 
hasta $8,000,000 
MXN. 

https://convocatorianacional.org.mx/?anuncio
https://convocatorianacional.org.mx/?anuncio


Elaborado por la Dra. María Teresa Pantoja Sánchez y adaptado por la Dra. Minerva Camacho 
Javier sólo para fines educativos en nivel licenciatura. 

Gobiern
o De 
México 

Programas 
de Desarrollo 2
025 

htps://apoyoemprendedoresmexico.org
.mx/ 
 

Esta inicia�va �ene 
como obje�vo 
abordar tanto las 
necesidades 
inmediatas como a 
largo plazo, 
incluyendo la 
liquidez y el capital 
de trabajo, y el 
fortalecimiento 
general de negocios 
en el territorio 
nacional. 
Requisitos 
  
Iden�ficación oficial 
vigente (credencial 
para votar, cédula 
profesional o 
pasaporte) 
  
Comprobante de 
domicilio con 
vigencia máxima de 
3 meses. 
  
Clave Única de 
Registro de 
Población (CURP) 
  
Comprobante de 
Ingresos (estados de 
cuenta, recibos de 
nómina, declaración 
de ingresos) 
  
Llenar y enviar 
Solicitud de 
financiamiento 
 
Para proyectos de 
hasta $3,000,000 
MXN 

Impulsa 
Tu 
Negocio 

Impulso a 
jóvenes 
emprendedores 
 

htps://impulsatunegocio.org.mx/?gad_s
ource=1 
 

Este apoyo busca 
impulsar y apoyar 
a jóvenes 
visionarios que 
buscan comenzar su 

https://apoyoemprendedoresmexico.org.mx/
https://apoyoemprendedoresmexico.org.mx/
https://impulsatunegocio.org.mx/?gad_source=1
https://impulsatunegocio.org.mx/?gad_source=1
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propio negocio. Por 
medio de créditos 
flexibles, asesoría 
estratégica y formaci
ón empresarial, les 
brindamos los 
recursos iniciales 
para conver�r sus 
ideas en proyectos 
exitosos y 
sostenibles. 
Puedes solicitar un 
monto de hasta 5 
millones de 
pesos por negocio, 
empresa o proyecto. 
 

Secretari
a de 
Trabajo Y 
Prevenció
n Social 

Financiamiento 
al 
Microempresari
o 
 

htps://programafinanciamiento.org.mx/
?anuncio= 
 

El 
Programa “Financia
miento al 
Microempresario” es
tá diseñado para 
ofrecer una solución 
eficiente, 
transparente y 
accesible. Nuestro 
sistema te permite 
recibir, procesar y 
dar respuesta a 
nuestra solicitud de 
manera sencilla, 
apoyando a todos los 
mexicanos que 
desean: 
Iniciar un nuevo 
negocio. 
Capitalizar un 
emprendimiento 
ac�vo. 
 
Podrán par�cipar las 
y los ciudadanos que 
cumplan los 
siguientes 
requisitos: 

• Ser 
ciudadano 
mexicano 

https://programafinanciamiento.org.mx/?anuncio=
https://programafinanciamiento.org.mx/?anuncio=
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• Ser Mayor de 
edad 

• Contar con 
planificación 
del Proyecto 
a Iniciar 

• En caso de 
tener un 
negocio ya 
ac�vo 
(presentar 
planificación 
de 
ampliación 
de negocio o 
crecimiento) 

Se puede solicitar 
para tu proyecto 
desde $100,000 
MXN hasta 
$5,000,000 millones 
de pesos 
 

 

 

 

10.5.-El impacto  Corto plazo 
En el corto plazo, permite dar a conocer rápidamente las promociones al público, generar 
visibilidad inmediata y obtener retroalimentación directa de los seguidores. Esto puede 
traducirse en un aumento de ventas si las promociones son atractivas y bien comunicadas. 
 
Mediano plazo 
se empieza a construir una comunidad de personas interesadas, La página gana 
reconocimiento y se fortalece el posicionamiento en redes sociales. Los posts comienzan a 
compartirse con mayor frecuencia, lo que amplía el alcance y puede generar tráfico a otros 
canales, como una tienda en línea. 
 
Largo plazo 
la página se convierte en un canal estable de comunicación con seguidores frecuentes. Se 
puede analizar el comportamiento de la audiencia para ajustar las estrategias y personalizar 
las promociones. Esto contribuye a la fidelización de los seguidores y al fortalecimiento de 
la página de Facebook dando posibilidad de llegar a nuevos públicos y así seguir avanzando 
todavía más. 
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El objetivo de la página es profundizar y dar conocimiento de cómo hacer un plan de 
promoción de ventas y así apoyar a las empresas novatas y personas que estén entrando a 
este campo y así proponer mejores planes y seguir alimentando a los medios comunicativos. 
 

10.6.-La forma de 
evaluación (lista de 
cotejo) 

 

10.7.-Rúbrica para 
evaluar proyecto 

 

10.8.-Evaluación del 
plan de acción 

 
Semana del 10 al 14 de febrero: Se forma el equipo de trabajo, se elige el nombre 
del proyecto, se elige el medio en el que se llevara a cabo el proyecto. 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente. 
 
Semana del 17 al 21 de febrero: Se asignan los roles de trabajo, se hace una lluvia 
de ideas para determinar el nombre del proyecto y se reparten las tareas para la fase 
de preparación del proyecto. 
 
Estado de la actividad: Queda pendiente que cada integrante cumpla con el punto 
que le toco para dar por concluida la fase de preparación.  
 
Semana del 24 al 28 de febrero: Se creó la página de Facebook, el logo del 
proyecto y se realiza un análisis de lo que sebes y no sabemos para realizar el punto 
8.1. 
 
Estado de la actividad: Queda pendiente hacer el post de bienvenida de la página. 
 
Semana del 3 al 7 de marzo: Se crea el post de bienvenida en la página en el cual 
se explica de que se trata y los integrantes del equipo entregan realizados los puntos; 
8.1.-Identificar los temas de aprendizaje que se conocen y los que no se conocen, 
8.2.-Realizar una lluvia de ideas en la que se plantea la solución al problema, 8.3.-
Hacer una planeación paso a paso y por escrito, 8.4.-Asignar tareas a cada miembro 
del equipo para encontrar la solución al problema, 8.5.- Fundamentar las acciones 
que van a realizar en base a la información obtenida,  8.6.-Recursos y 8.7.- Elaborar 
un plan de acción, para completar la fase de preparación del proyecto. 
 
Estado de la actividad: Completada sujeta a cambios de acuerdo con lo que la 
docente diga al momento de la revisión del formato. 
 
Semana del 10 al 14 de marzo: Se sube la primera imagen informativa a la página 
correspondiente al tema Análisis de la situación (empresa y producto). 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente. 
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Semana del 17 al 21 de marzo: Se comienza con la realización de la fase de 
comunicación y se asignan los puntos correspondientes a la misma a los diferentes 
integrantes del equipo, además, se determina la investigación de los temas; El perfil 
del público objetivo, Objetivos de la campaña, El ambiente promocional (concepto o 
personalidad de marca a manejar), Detalles de ejecución (mecánica promocional), 
Los medios de promoción de ventas. (forma de uso), Medios publicitarios de apoyo 
a la promoción de ventas, Bocetos, Aspectos reglamentarios, a los diferentes 
integrantes, para realizar las imágenes informativas. 
 
Estado de la actividad: Pendiente a que cada integrante cumpla con su 
responsabilidad e informan el estado de ella a los demás.  
 
Semana del 24 al 28 de marzo: Se realiza el punto 9.1.-Gráfica de Gantt., y se 
documenta las evidencias hasta el momento, se completan las imágenes de los 
temas; El perfil del público objetivo, Objetivos de la campaña, El ambiente 
promocional (concepto o personalidad de marca a manejar), Detalles de ejecución 
(mecánica promocional), Los medios de promoción de ventas. (forma de uso), 
Medios publicitarios de apoyo a la promoción de ventas, Bocetos, Aspectos 
reglamentarios. 
 
Estado de la actividad: Quedan las tareas 9.3.-Construcción de un marco de 
referencia en base a la información encontrada, Marco Teórico: Medios 
Promocionales, 9.4.-Organización de la información y las fuentes consultadas y 9.5.-
Presentación del reporte en Word Índice, para dar concluida la fase de preparación. 
 
Semana del 31 de marzo al 4 de abril: Los integrantes restantes completan el punto 
9.3.-Construcción de un marco de referencia en base a la información encontrada, 
Marco Teórico: Medios Promocionales, 9.4.-Organización de la información y las 
fuentes consultadas y 9.5.-Presentación del reporte en Word Índice, se crean los 
posts de las imágenes además de que se asignan la realización de las siguientes 
imágenes a los diferentes integrantes. 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente.  
 
Semana del 7 al 11 de abril: Se investigan los temas Programación por actividad o 
medio, Programación por actividad o medio, Bocetos y/o dummies, Presupuesto por 
actividad o medio y Cotizaciones de proveedores 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente.  
 
Semana del 14 al 18 de abril: Se crea la imagen del tema; Programación por 
actividad o medio. 
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Semana del 28 de abril al 2 de mayo: Se hace el post de la imagen correspondiente 
al tema; Programación por actividad o medio y se asignan las tareas para llevar a 
cabo la tercera fase del proyecto 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente. 
 
Semana del 5 al 9 de mayo: Se crean las imágenes correspondientes a los temas 
Presupuesto por actividad o medio, Cotizaciones de proveedores y Bocetos y/o 
dummies. 
 
Estado de la actividad: Queda pendiente publicarlas. 
 
Semana del 12 al 17 de mayo: Se publican las imágenes de los temas, Presupuesto 
por actividad o medio, Cotizaciones de proveedores y Bocetos y/o dummies, 
y se completan las tareas; 10.3.-El costo y 10.5.-El impacto, asignadas a los 
diferentes miembros del equipo. 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente.  
 
Semana del 19 al 26 de mayo: Se realiza y evalúan los puntos 10.1.-Power Point, 
10.8.-Evaluación del plan de acción, 10.9.-La bibliografía consultada y 10.10.-
Anexos 
 
Estado de la actividad: La docente establece que se deben realizar correcciones 
en los puntos, 10.4 (Fuentes de Financiamiento) y 10.8 (Evaluación del plan de 
acción), para que cada parte del proyecto este correctamente realizada. 
 
Semana del 26 de mayo al 2 de junio: Se publican los últimos dos posts 
correspondientes a los temas; Presupuesto general, Evaluación y control y se 
termina el reporte del proyecto haciendo las correcciones correspondientes a las 
observaciones de la docente, para los puntos 10.4 (Fuentes de Financiamiento) y 
10.8 (Evaluación del plan de acción). 
 
Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas 
durante la semana de trabajo sin ningún inconveniente. 
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