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[FORMATO GUIA PARA PRESENTAR LOS PROYECTOS POR EQUIPO

1.- Equipo: Equipo 4
2.- Nombre de los Guillermo de Jesus Hernandez Lopez
integrantes del Juan Rafael Christy Toto
equipo: Suni Merari de los santos Lupian
Francisco Rojas Flores
3.-Nombre de la Medios Promocionales
asignatura:
4.- Nombre del El Arte de Vender
proyecto:
5.- Presentacion: El no contar con un plan de promocién 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 fidelizacion 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
contendra las bases para lograr un plan de promocién de ventas eficaz, esperando
que sea de ayuda para todos aquellos microempresarios y empresarios.

7.- Tiempo de 10 de febrero a 26 de mayo
realizacion:

La metodologia (1) Preparacion
seleccionada para (2) Desarrollo y
trabajar el proyecto se (3) Comunicacion.

divide en tres fases:

8.- Fase de Preparacion

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
Disefio digital (nivel basico) Administrar un grupo de Facebook.
Uso basico de las redes sociales. Diferentes técnicas sobre lo que comprende a

la promocion de ventas.

Estrategias para hacer que una publicacion | La redaccion profesional y concisa de

alcance visibilidad. informacion util para las empresas.

Planeacién y organizacion de una campafa Dar una apariencia profesional para que las
empresas pongan su confianza en nuestra
pagina.

8.2.-Realizar una lluvia | Propuso plataforma de “Youtube” (Suni Merari De Los Santos Lupian).

de ideas en la que se | Propuso diversos nombres para el proyecto (Francisco Rojas Flores).

plantea la solucién al | Propuso la plataforma elegida para el proyecto “Facebook” (Guillermo de Jesus
problema. Hernandez Lépez).
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Propuso el nombre elegido para el proyecto “El arte de vender” (Juan Rafael
Christy toto).

Propuso elaborar imagenes llamativas e informativas con respecto a los temas
(Guillermo de Jesus Hernandez Lépez).

8.3.-Hacer una
planeacioén 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 preparacion del proyecto.

Semana del 24 al 28 de febrero: Se cred la pagina de Facebook, el logo del
proyecto y se realiza un analisis de lo que sebes y no sabemos.

Semana del 3 al 7 de marzo: Se crea el post de bienvenida en la pagina 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 pagina.
Semana del 17 al 21 de marzo: Se comienza con la realizacion de la fase de
preparacion 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 pagina de Facebook a la par.

Semana del 31 de marzo al 4 de abril: Se completa la fase de preparacion.

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 imagenes de los temas investigados.

Semana del 28 de abril al 2 de mayo: Se realizan los posts y se inicia con la ultima
fase del proyecto.

Semana del 5 al 9 de mayo: Se investiga y se avanza con la ultima fase del
proyecto.

Semana del 12 al 17 de mayo: Se publican las ultimas imagenes y se procura
terminar con los ultimos detalles de la fase final.

Semana del 19 al 26 de mayo: Se termina la ultima fase del proyecto.
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8.4.-Asignar tareas a
cada miembro del equipo
para encontrar la solucién
al problema.

Lider: Suni Merari De Los Santos Lupian
Administrador: Guillermo de Jesus Hernandez Lopez
Investigador: Juan Rafael Christy Toto

Secretario: Francisco Rojas Flores

8.5.- Fundamentar las
acciones que van a
realizar en base a la
informacion 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 dara la idea de lo
que es el producto, es necesario pues es la primera impresion que tendra el
prospecto del resultado de los esfuerzos de la empresa

Stanton, Etzel y Walker (2007) refieren que promocion 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 publico”. (Kotler y Keller, 2006).

8.6.-Recursos: Aqui se
contemplan los libros, las
revistas, las
computadoras, las hojas,
los boligrafos, los
espacios, las
impresiones, las pastas,
los consumibles, los
materiales, las comidas,
las bebidas, los
transportes, las llamadas
telefénicas, el uso del
internet, el tiempo aire del

celular, los costos de
envid, las impresiones y
lo que los equipos
consideren pertinentes,
de acuerdo con la
naturaleza de su
proyecto.

Libreta, lapiz, boligrafos, borrador, computadora, celular, canva, e internet

8.7.- Elaborar un plan de accion.

PLAN DE ACCION

INSTITUCION: Universidad Juarez Auténoma de Tabasco
ANO O SEMESTRE: 3er semestre
PROYECTO: EIl Arte de Vender
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OBJETIVO GENERAL: Publicar en un grupo de Facebook disefios informativos sobre lo que requiere crear un
plan de promocion de ventas efectivo

ACTIVIDAD: FECHA DE | FECHA 'DE | DURACION: | RESPONSABLES: | ESTATUS: | OBSERVACIONES:
INICIO: TERMINACION:
Lluvia de ideas | 10 de | 10 de febrero | 1 dia Todo el equipo | Terminada | Ninguna
febrero
Eleccion de la | 10 de | 10 de febrero | 1 dia Todo el equipo | Terminada | Ninguna
plataforma a | febrero
utilizar
Se discute | 12 de | 12 de febrero | 1 dia Todo el equipo | Terminada | Ninguna
manera dar a | febrero
conocer la
informacion
Eleccion del | 17 de | 17 de febrero | 1 dia Todo el equipo | Terminada | Ninguna
nombre de la | febrero
campanfa
Creacibndela |26 de | 26 de febrero | 1 dia Guillermo de | Terminada | Cambiar el
pagina febrero Jesus logotipo del grupo
Hernandez
Lopez
Asignacion de 26 de | 26 de febrero | 1 dia Todo el equipo | Terminada | Los roles pueden
los roles febrero variar
dependiendo la
situacion
Publicacion de | 1 de | 1 de marzo 1 dia Guillermo de | Terminada | Empezar con la
la bienvenida marzo Jesus publicacion  de
Hernandez contenido
Lopez
Investigar lo |3 de | 3 de marzo 1 dia Juan Rafael | Terminada | Ninguna
mas importante | marzo Christy toto
del primer punto
del tema
Primera 9 de | 9 de marzo 1 dia Guillermo de | Terminada | Ninguna
publicacion marzo Jesus
informativa Hernandez
Lopez
Hacer el |12 de | 12de marzo |1 dia Suni Merari De | Terminada | Ninguna
diagrama de | marzo Los Santos
Gantt Lupian
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Investigacion de | 12 de | 12de marzo |1 dia Suni Merari De | Terminada | Ninguna
los temas 2 y 3 | marzo Los Santos
para la Lupian
realizacion de
sus imagenes
Realizacion de | 17 de | 19 de marzo | 2 dias Suni Merari De | Terminada | Ninguna
la imagen | marzo Los Santos
correspondiente Lupian
altema2y3
Investigacion de | 24 de | 24 de marzo | 2 dias Suni Merari De | Terminada | Ninguna
los temas 4 y 5 | marzo Los Santos
para la Lupian
realizacion de
sus imagenes
Realizacion de | 26 de | 29 de marzo | 2 dias Suni Merari De | Terminada | Ninguna
la imagen | marzo Los Santos
correspondiente Lupian
altema4d4y5
Publicacion de | 31 de | 31demarzo | 1dia Suni Merari De | Terminada | Ninguna
las imagenes marzo Los Santos
Lupian
Inicio de la| 7 deabril | 11 de abril 1 semana | Todo el equipo | Pendiente | Ninguna
segunda fase
del proyecto
Se continua con | 14 de | 18 de abril 1 semana | Todo el equipo | Pendiente | Ninguna
las abril
publicaciones y
se avanza
Se termina con | 28 de | 2 de mayo 1 semana | Todo el equipo | Pendiente | Ninguna
la segunda | abril
Fase
Se inicia con la | 5 de | 9 de mayo 1 semana | Todo el equipo | Pendiente | Ninguna
ultima fase del | mayo
proyecto
Se avanza con | 12 de | 17 de mayo 1 semana | Todo el equipo | Pendiente | Ninguna
las mayo
publicaciones y
la fase de
comunicacion
Se termina con | 19 de | 26 de mayo 1 semana | Todo el equipo | Pendiente | Ninguna

la dltima fase

mayo
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9.- Fase de Desarrollo

9.1.-Grafica de Gantt.

DIAGRAMA DE GANTT
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9.2.-Elaborar las Enlace de la pagina de Facebook:
evidencias. https://www.facebook.com/profile.php?id=61573657744319

El arte de vender
9demarzoalas 4:35p. m.- @

El andlisis de la situacion de una empresa y su producto permite evaluar
su posicién en el mercado, considerando factores internos y externos.
Incluye el estudio de recursos, capacidades, estrategias y competencia,
asi como el andlisis FODA y PESTEL. A partir de esta evaluacién, se
pueden desarrollar estrategias para mejorar la competitividad,
optimizando la innovacién, diferenciacion y eficiencia operativa para un
crecimiento sostenible.

El arte de wender
21 de marzo a las 11:21a. m. - @

El perfil del plblico objetive s una descripcidn detallada del grupe de consumidores a los Qus va @ Me gusta Q comentar £ Compartir
dirigido un products © servicio. Bara definifo, s consideran factores como |a edad, o género, Ia
u e —— Srnico. También s analizs el stilo de vids, Ios imtereses, 1oz valores y

los habitos de consume de los potenciales clientes. La segmentacion psicografica y conductual
ayuda 3 comprendsr mejor sus motivaciones ¥ necesidades. Ademis, £5 importante eval_. Wer mas

Datos Demografcos: Bdad, género, wbicackin, ingresos,
et

Caracteristicas Psicograficas: Inereses,  valores,
CommportamienLe de compra.

" < ¥ patrones de compra.

Elarte de vender
1 de marzo & s 123 m - @
£1 smbiente promacionsl se refiere 3l conjunto de estrategias. medics y elementos UtIIZs00s para
comunicar un menssje de marketing y generar Impactoen el plblico objetivo. Incluye la
combinacién de publicidsd. relaciones piblicas, ven nales. promocién de ventas y
marketing digital, adaptindose s caracteristicas del mercado y 12 audiencia. También abarca el
ton0 y estilc de 1a comunicacion, el diseAo de los mateniaies promocionas y 1a eleccidn de los
canales 3d.. Ver mis

s el conjunto de ehermentos disefiodos pera influir en

" %nﬁ%ﬁ
o ompriamims ot i g da o

‘Bromocional o comer

Componentes Clave del
Ambiente Promocional

El arte de vender

Ls sjscucién mecinica promocionsl se refiers a s planificacin y spiicacién d los elementos
operativas de una promacion. Esto incluye 2 definicién de Ia mecanica de partcipacién, com
sorteas. concursos. descuentos o programas de leskad. estableciendo reglas claras para los
consumidores. También implica a produccién y distribucion de materiales promocionales. la
eoorcinacion con puntos de vants o plataformas digitaies y 1a logistica para garantizar la comaets
impleman... Ver mis

DETALLES DE EJECUCION
(MECANICA PROMOCIONAL)
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9.3.-Construccion de un
marco de referencia en
base a la informacion
encontrada.

Marco Teodrico: Medios Promocionales.

Los medios promocionales constituyen un componente fundamental dentro del mix de promocion del marketing,
cuyo proposito principal es comunicar eficazmente las ventajas de un producto, servicio o marca a su publico
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. Definicién 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 eleccion depende del tipo de audiencia, presupuesto,
objetivos de marketing y caracteristicas del producto o servicio.

2. Tipos de Medios Promocionales
e Medios tradicionales: Incluyen la television, radio, prensa escrita (revistas, periddicos), vallas
publicitarias y folletos. Aunque su uso ha disminuido frente a los medios digitales, siguen siendo
efectivos en campafias masivas.
e Medios digitales: Comprenden redes sociales, motores de busqueda, sitios web, correo electrénico y
aplicaciones moéviles. Estos medios permiten una mayor segmentacion del publico y retroalimentacion
inmediata.

. Promocion personal: Involucra la interaccion directa entre el vendedor y el cliente, como en ventas
personales o eventos promocionales.

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

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

3. Funcioén de los Medios Promocionales

La funcion principal de los medios promocionales es informar, persuadir y recordar al consumidor. Segun el modelo AIDA
(Atencidn, Interés, Deseo y Accion), los mensajes promocionales deben captar la atencion del pablico, generar interés,
despertar deseo y motivar una accidn concreta de compra o participacion.

4. Seleccion de Medios Promocionales

La seleccion adecuada de medios promocionales requiere un analisis cuidadoso de diversos factores:

e Perfil del publico objetivo

e Objetivos de la campafia

e Presupuesto disponible

e Coberturay frecuencia deseadas
e Medicidn de resultados

Marco Teodrico: Medios
Promocionales
9.4.-Organizacion de la
informacion y las fuentes
consultadas.

e Belch, G. E., & Belch, M. A. (2018). Publicidad y promocién: Un enfoque integral de comunicacion de
marketing (11.2 ed.). McGraw-Hill Education.
https://www.mheducation.com/

e Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Principios de marketing (16.2 ed.). Pearson.
https://www.pearson.com/store/p/principios-de-marketing/P100002808401

e Lamb, C. W, Hair, J. F.,, & McDaniel, C. (2019). Marketing (13.2 ed.). Cengage Learning.
https://www.cengage.com/c/marketing-13e-lamb

e Solomon, M. R. (2018). Comportamiento del consumidor (12.2 ed.). Pearson.
https://www.pearson.com/store/p/consumer-behavior-global-edition/P100000657388

e Stanton, W. J., Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2007). Fundamentos de marketing (13.2 ed.).
McGraw-Hill Education.
https://www.mheducation.com/

9.5.-Presentacion del reporte en Word
Indice
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UNIVERSIDAD JUAREZ AUTONOMA DE TABASCO
DIVISION ACADEMICA 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 Jesus Hernandez Lopez
Nombre de la profesora: Sandra Juarez Solis

28 de abril de 2025

INDICE
Fase de preparacion 1
Fase de desarrollo 6
Fase de comunicacion 10

10.- Fase de Comunicacioén

10.1.-Power Point

MEDIOS
PROMOCIONALES

Proyecto: “El arte de vender”

Integrantes:
Francisco Rojas Flores
Juan Rafael Christy Toto
Suni Merari De Los Santos Lupian
Guillermo de Jesus Hernandez Lépez

Nombre de la profesora:
Sandra Juarez Solis

10.2.-Las evidencias
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Liga de la pagina de Facebook
https://www.facebook.com/profile.php?id=61573657744319
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El arte de vender
14 may - @

El presupuesto por actividad o medio es una
herramienta clave en la gestion de campanias de
marketing y comunicacién, ya que permite asignar los
recursos de forma estratégica y controlada. Su principal
ventaja es que facilita el analisis del desempefio de

cada accion o canal, lo que permite tomar decisiones
mas informadas y optimizar el uso del dinero invertido.
Al distribuir el presupuesto con base en objetivos
concretos y actividades especificas, se mejora la
eficiencia operativa, se maximiza el retorno sobre la
inversion y se obtiene una mayor claridad en la
ejecucion del plan.

liIiIW un plan de.marke‘ting o. comunicacion, et1 la

cual se define cuanto dinero se va a destinar

a cada una de las actividades especificas o
medios de difusion utilizados.

¢QUE INCLUYE?

Actividades; campanas [JFOIHOC'Or‘QlI;‘& eventos, activaciones,
patrocinios. etc
Medios: television, radio, redes sociales, prensa, publicidad en
linea, etc.

Actividad/Medio
Presupuesto Asignado

I
Publicidad en Facebook $5,000 E
ML T

Anuncios en radio $3,000
Evento de lanzamiento $10,000
Influencers en TikTok $2,500
Flyers impresos $1,000

Total $21,500

VENTAJAS DEL PRESUPUESTO POR
ACTIVIDAD O MEDIO:

-Permite un mayor control y seguimiento de gastos.
-Ayuda a evaluar el rendimiento de cada actividad o medio.
-Facilita la toma de decisiones para futuras campanas.

Caracteristicas principales

El arte de vender
17may - @

El presupuesto por actividad o medio es una forma de
planificacion financiera que consiste en asignar recursos
econdmicos a cada una de las acciones o canales
especificos que se utilizaran en una estrategia,

especialmente en areas como la publicidad o el
marketing. Esta metodologia permite conocer con
exactitud cuanto se invertira en cada actividad o medio
de comunicacion, facilitando asi la organizacion, el
control y la evaluacion del impacto de cada una de las
partes que componen una campana.

ASIGNACION ESPECIFICA ENFOQUE FUNGIONAL

PRESUPUESTO
POR aCTiViDaD
o MeDio " FAQIITA EL CONTROL L cmmmcmmm‘ro;ﬁ

W "

C TRANSPARENCIA COMPARABILIDAD
El presupuesto por actividad o
medio es un método de asignacién

de recursos en el que se distribuye el

dinera disponible segin Las

actividades espacificas (como

publicidad, promociones, rolaciones

publicas, atc.) 0 los modios de. [ "

eomuricacion utilizades [elevisidn, ENFOQUE EN RESULTADOS FLEXIBILIDAD LIMITADA
s ae n

radio, redes sociales, impreses, ete).
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El arte de vender El arte de vender
17 may - @ 17 may - &

Una cotizacion de proveedores es una propuesta formal | Bocetos y/o dummies son representaciones previas de
que emite un proveedor en respuesta a una solicitud de | un disefio o material, usadas para visualizar c... Ver mas
compra, en la cual se especifican los precios,

cantidades, condiciones de pago, tiempos de entrega y

demas términos relacionados con los productos o Bocetos ylo dummies
servicios ofrecidos. Este documento sirve como base
para tomar decisiones de compra y para posibles

Desarrollar y lanzar nuevos productos

negociaciones entre las partes.

son representaciones visuales
preliminares que se utilizan en
el desarrollo de materiales

% c’T|ucl°NEs OE graficos, publicitarios o
* >ﬁ editoriales para mostrar como
se vera un producto final
* antes de su produccién.
Una cotizacion de proveedores es un documento donde un proveedor detalla el precio,
condiciones y caracleristicas de Iuslz)nrlueunucci}jg o servicios que afrece a un cliente @ Boceto
—_— S boceto es un dibujo répido y
B " esquematico que presenta la
Ny -~
t :{:ﬁ‘:,ﬁ) idea general del diseno,
C SErareaey oﬁ’ distribucién de elementos,
, | . ceuolr.lonss & colores y estilo.
};Y—YW IR RE ] Permiten f" [
BASE PARA LA 1
NEGOCIACION
Dummy
a j es una maqueta fisica o
i °J digital mas detallada y
35 E: realista, que simula el

producto final en tamano,
forma y materiales, pero sin
estar completamente
terminado o funcional.
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El arte de vender
18 min - Q

El presupuesto general es una estimacion detallada de
ingresos y gastos prevista para un periodo
determinado, que sirve para planificar y controlar los

recursos econémicos de una organizacion, proyecto o
actividad.

Presupuesto general

es un documento que estima y organiza los recursos econdmicos necesarios
para llevar a cabo una campafia de promocion o publicidad de un producto,
servicio, marca o evento, utilizando diferentes canales de comunicacion.

¢Que incluye?

El presupuesto general en medios promocionales incluye los
costos de publicidad en medios digitales y tradicionales,
disefio y produccion de materiales, actividades en puntos de
venta, eventos, y servicios externos como agencias o
influencers, ademas de un monto para imprevistos.

Ejemplo

Una empresa destina $8,000 para promocionar el lanzamiento de
un nuevo producto. Invierte en publicidad en redes sociales y Google
Ads, contrata a un disefiador para crear anuncios, imprime folletos y
organiza una pequefia activacion en un centro comercial. También

reserva una parte del presupuesto para contratar a un influencer
local y cubrir gastos imprevistos.
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JQUEES?

La evaliscibn y contral en medios
promacionales consiste en medir y analizar
los resuitados de una compana publicitaria
para verificar sl se cumplieron los
objetivos  establecidos . en caso
necesario, hacer ajustes para mejorar su
efectividad.

ZEN QUE CONSISTE?

Imphca revisar el desempedo de los
diferentes medios utilzados (como redes
sociales, televisién, rado o prensa)
comparando los resultados reales con los
objetivos planteados al inicio. Esto permite
conocer qué funciond, qué no, y como
optimizar futuras campafas.

EVALUACION
Yy CONTROL

La evaluacién y control son procesos que permiten
medir los resultados de una campana promo... Ver mas

QUE SEEVALUA?

Aance:  Guatss personss  veron o
publicidad

Interoccibn Redeciones, chs, comentorios,
comportidos

Comversibn: Cubntas personas realizaron la
oceian esperads (compra, registro, etc )
Retorno de inversidn (ROI): Relacion entre el
dinero invertido ylos beneficios obtanidos.

;COMO SE HACE EL CONTROL?

Se utiizan herramientas de andlisis (como
Goagle Analytics, estadisticas de redes
sociles o reportes de  medios
contratados) y se comparan los datos con
los indicadores clave de desempeno (KPls).
También puede hacerse a través de
encuestas, estudos de mercado o
monitore en punto de venta
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10.3.-El costo

Concepto Costo
Libreta $36.00 c/u
Lapiz $6.00 c/u
Boligrafo $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 | Nombre del
6n Programa

Pagina electrénica

Tipo de Apoyo

Gobierno | Convocatoria

De Programa

México Emprendedores

https://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 unaolo
quieran hacer crecer.
Empresarios busca
colocarse como una
opcion de
financiamiento entre
la gente trabajadora
de México.

El apoyo va desde
$100,000. MXN
hasta $8,000,000
MXN.
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Gobiern | Programas https://apoyoemprendedoresmexico.org | Esta iniciativa tiene
o De de Desarrollo 2 | .mx/ como objetivo
México 025 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

Identificacién oficial
vigente (credencial
para votar, cédula
profesional o
pasaporte)

Comprobante de
domicilio con
vigencia maxima de
3 meses.

Clave Unica de
Registro de
Poblaciéon (CURP)

Comprobante de
Ingresos (estados de
cuenta, recibos de
némina, declaracion
de ingresos)

Llenar y enviar
Solicitud de
financiamiento

Para proyectos de
hasta $3,000,000

MXN
Impulsa Impulso a https://impulsatunegocio.org.mx/?gad s | Este apoyo busca
Tu jovenes ource=1 impulsar y apoyar
Negocio emprendedores a jovenes

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, asesoria
estratégica y formaci
6n empresarial, les
brindamos los
recursos iniciales
para convertir sus
ideas en proyectos
exitosos y
sostenibles.

Puedes solicitar un
monto de hasta 5
millones de

pesos por negocio,
empresa o proyecto.

Secretari
ade
Trabajo Y
Prevencié
n Social

Financiamiento
al
Microempresari
o

https://programafinanciamiento.org.mx/

Yanuncio=

El

Programa “Financia
miento al
Microempresario” es
ta disefiado para
ofrecer una solucidn
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
activo.

Podran participar las

y los ciudadanos que

cumplan los

siguientes

requisitos:

o Ser

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

Ser Mayor de
edad

Contar con
planificacién
del Proyecto
a Iniciar

En caso de
tener un
negocio ya
activo
(presentar
planificacién
de
ampliacion
de negocio o
crecimiento)

10.5.-El impacto Corto plazo

Mediano plazo

canales, como una tienda en linea.

Largo plazo

todavia mas.

En el corto plazo, permite dar a conocer rapidamente las promociones al publico, generar
visibilidad inmediata y obtener retroalimentacion directa de los seguidores. Esto puede
traducirse en un aumento de ventas si las promociones son atractivas y bien comunicadas.

se empieza a construir una comunidad de personas interesadas, La pagina gana
reconocimiento y se fortalece el posicionamiento en redes sociales. Los posts comienzan a
compartirse con mayor frecuencia, lo que amplia el alcance y puede generar trafico a otros

la pagina se convierte en un canal estable de comunicacion con seguidores frecuentes. Se
puede analizar el comportamiento de la audiencia para ajustar las estrategias y personalizar
las promociones. Esto contribuye a la fidelizacion de los seguidores y al fortalecimiento de
la pagina de Facebook dando posibilidad de llegar a nuevos publicos y asi seguir avanzando
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El objetivo de la pagina es profundizar y dar conocimiento de cémo hacer un plan de
promocion de ventas y asi apoyar a las empresas novatas y personas que estén entrando a
este campo y asi proponer mejores planes y seguir alimentando a los medios comunicativos.

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

10.7.-Rdbrica para
evaluar proyecto

10.8.-Evaluacion del
plan de accion

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 ningun 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 preparacion 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 preparacion.

Semana del 24 al 28 de febrero: Se cred la pagina de Facebook, el logo del
proyecto y se realiza un analisis 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 pagina.

Semana del 3 al 7 de marzo: Se crea el post de bienvenida en la pagina 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 solucion al problema, 8.3.-
Hacer una planeacién paso a paso y por escrito, 8.4.-Asignar tareas a cada miembro
del equipo para encontrar la solucién al problema, 8.5.- Fundamentar las acciones
que van a realizar en base a la informacion obtenida, 8.6.-Recursos y 8.7.- Elaborar
un plan de accion, para completar la fase de preparacion del proyecto.

Estado de la actividad: Completada sujeta a cambios de acuerdo con lo que la
docente diga al momento de la revision del formato.

Semana del 10 al 14 de marzo: Se sube la primera imagen informativa a la pagina
correspondiente al tema Analisis de la situacién (empresa y producto).

Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas
durante la semana de trabajo sin ningun inconveniente.
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Semana del 17 al 21 de marzo: Se comienza con la realizacion de la fase de
comunicacion y se asignan los puntos correspondientes a la misma a los diferentes
integrantes del equipo, ademas, se determina la investigacion de los temas; El perfil
del publico objetivo, Objetivos de la campafia, El ambiente promocional (concepto o
personalidad de marca a manejar), Detalles de ejecucion (mecanica promocional),
Los medios de promocioén de ventas. (forma de uso), Medios publicitarios de apoyo
a la promocion de ventas, Bocetos, Aspectos reglamentarios, a los diferentes
integrantes, para realizar las imagenes informativas.

Estado de la actividad: Pendiente a que cada integrante cumpla con su
responsabilidad e informan el estado de ella a los demas.

Semana del 24 al 28 de marzo: Se realiza el punto 9.1.-Grafica de Gantt., y se
documenta las evidencias hasta el momento, se completan las imagenes de los
temas; El perfil del publico objetivo, Objetivos de la campafia, El ambiente
promocional (concepto o personalidad de marca a manejar), Detalles de ejecucion
(mecanica promocional), Los medios de promocion de ventas. (forma de uso),
Medios publicitarios de apoyo a la promocién de ventas, Bocetos, Aspectos
reglamentarios.

Estado de la actividad: Quedan las tareas 9.3.-Construccion de un marco de
referencia en base a la informacion encontrada, Marco Teodrico: Medios
Promocionales, 9.4.-Organizacién de la informacion y las fuentes consultadas y 9.5.-
Presentacion del reporte en Word indice, para dar concluida la fase de preparacion.

Semana del 31 de marzo al 4 de abril: Los integrantes restantes completan el punto
9.3.-Construccién de un marco de referencia en base a la informacion encontrada,
Marco Tedrico: Medios Promocionales, 9.4.-Organizacion de la informacion y las
fuentes consultadas y 9.5.-Presentacion del reporte en Word indice, se crean los
posts de las imagenes ademas de que se asignan la realizacion de las siguientes
imagenes a los diferentes integrantes.

Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas
durante la semana de trabajo sin ningun inconveniente.

Semana del 7 al 11 de abril: Se investigan los temas Programacion por actividad o
medio, Programacién 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 ningun inconveniente.

Semana del 14 al 18 de abril: Se crea la imagen del tema; Programacion 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; Programacion 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 ningun inconveniente.

Semana del 5 al 9 de mayo: Se crean las imagenes 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 imagenes 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 ningun inconveniente.

Semana del 19 al 26 de mayo: Se realiza y evaluan los puntos 10.1.-Power Point,
10.8.-Evaluacién del plan de accién, 10.9.-La bibliografia 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 (Evaluacién del plan de
accioén), para que cada parte del proyecto este correctamente realizada.

Semana del 26 de mayo al 2 de junio: Se publican los ultimos dos posts
correspondientes a los temas; Presupuesto general, Evaluacién 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 (Evaluacién del plan de accién).

Estado de la actividad: Se cubrieron en su totalidad las actividades designadas
durante la semana de trabajo sin ningun inconveniente.
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