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Descripción

Este plan de clase está diseñado para que estudiantes universitarios de Marketing y Publicidad comprendan y apliquen
efectivamente las estrategias de promoción de ventas en escenarios reales. A través de un enfoque basado en retos,
los estudiantes explorarán cómo diseñar campañas promocionales innovadoras que impulsen la interacción y el
consumo, conectando con las tendencias actuales del mercado y las necesidades del consumidor.

La promoción de ventas es una herramienta clave para aumentar la competitividad y la visibilidad de productos o
servicios. En la sesión, los estudiantes analizarán casos reales y desarrollarán soluciones creativas para problemas
concretos, fortaleciendo tanto sus competencias técnicas como sus habilidades para el trabajo colaborativo y la toma
de decisiones estratégicas. Este aprendizaje les permitirá aplicar directamente los conceptos en proyectos académicos
y futuros entornos laborales, facilitando una comprensión profunda y práctica del tema.

Objetivos de Aprendizaje

Analizar los componentes y objetivos fundamentales de la promoción de ventas en el contexto del marketing actual.

Diseñar una propuesta creativa de promoción de ventas que responda a un reto real planteado.

Evaluar la efectividad de diferentes técnicas promocionales mediante el análisis crítico de casos prácticos.

Argumentar la importancia de la promoción de ventas en la estrategia integral de marketing y publicidad.

Recursos Necesarios

Pizarra o rotafolios y marcadores.

Proyector y computadora con conexión a internet.

Acceso a videos cortos sobre campañas de promoción de ventas exitosas (YouTube o plataforma educativa).

Hojas impresas con casos reales de promoción de ventas (3 diferentes).

Material para toma de notas (cuadernos, bolígrafos).

Herramientas digitales para trabajo colaborativo (Google Docs, Miro o Jamboard).

Requisitos Previos

Conocimientos básicos sobre los conceptos de marketing y publicidad.

Familiaridad previa con los elementos del mix de marketing.



Habilidades básicas para trabajo en equipo y comunicación oral.

Experiencias previas en análisis de casos o situaciones comerciales.

Actividades

Fase de Inicio

Tiempo estimado: 20 minutos

Propósito de la sesión:

Docente: Explica que en esta sesión se explorará cómo la promoción de ventas puede transformar la manera en que
las empresas conectan con los consumidores y cómo los estudiantes podrán diseñar estrategias innovadoras para
enfrentar retos reales del mercado.

Estudiantes: Escuchan y se preparan para participar activamente en el análisis y diseño de estrategias.

Activación de conocimientos previos:

Docente: Presenta el siguiente caso breve en pantalla y plantea una pregunta detonadora:

“Una marca local incrementó sus ventas en un 30% durante un mes gracias a una promoción especial en redes

sociales. ¿Qué tipo de promoción crees que usaron y por qué fue exitosa?”

Solicita que cada estudiante escriba en una hoja sus ideas en máximo 3 líneas.

Luego invita a compartir 3 respuestas destacadas en plenaria.

Estudiantes: Reflexionan y responden de forma individual, luego participan en la breve discusión grupal.

Motivación y enganche:

Docente: Muestra un dato impactante: “El 65% de los consumidores asegura que las promociones influyen
directamente en su decisión de compra.” Relaciona este dato con la importancia de dominar técnicas de promoción de
ventas para futuros profesionales.

Estudiantes: Se motivan al entender la relevancia práctica y actual del tema.

Contextualización:

Docente: Conecta la promoción de ventas con la vida cotidiana de los estudiantes, ejemplificando con promociones
que ellos han utilizado o visto recientemente en móviles y tiendas.

Estudiantes: Relacionan el tema con experiencias propias, generando interés y sentido de pertenencia.

Fase de Desarrollo

Tiempo estimado: 80 minutos

Presentación del contenido:



Docente: Introduce los conceptos clave de la promoción de ventas mediante una dinámica de descubrimiento:

Divide a la clase en grupos de 4 personas.

Entrega a cada grupo un caso real impreso que describe una promoción de ventas aplicada por una empresa
diferente (ejemplo: cupones, concursos, descuentos temporales).

Los grupos leen el caso, identifican la técnica promocional usada, objetivos y resultados.

Luego, cada grupo expone de manera breve lo analizado, mientras el docente complementa con conceptos teóricos y
ejemplos adicionales.

Actividades de aprendizaje activo:

Actividad 1: Diagnóstico de promoción

Objetivo: Analizar los componentes y objetivos de una promoción de ventas (Objetivo 1).

Instrucciones:

Docente: Indica a los grupos que deben identificar en el caso entregado: tipo de promoción, público objetivo,
objetivo de la promoción y resultados esperados.

Estudiantes: Discuten y plasman su análisis en un documento compartido.

Organización: Grupos de 4 estudiantes.

Producto: Breve informe con el análisis de la promoción asignada.

Tiempo: 30 minutos.

Rol docente: Circula entre grupos, formula preguntas como: “¿Cómo impacta esta promoción en la decisión de
compra?”, “¿Qué ventaja competitiva genera esta técnica?” para profundizar el análisis.

Actividad 2: Diseño de propuesta creativa

Objetivo: Diseñar una propuesta creativa de promoción de ventas para un reto real (Objetivo 2).

Instrucciones:

Docente: Plantea un reto: “Una startup de productos ecológicos quiere aumentar sus ventas en un 20% durante
la próxima campaña de temporada. Diseñen una propuesta de promoción innovadora que conecte con su
público joven.”

Estudiantes: En grupos, idean y estructuran la promoción, incluyendo medios, mensaje, incentivos y métricas
de éxito.

Organización: Grupos de 4 estudiantes (pueden mantener el mismo grupo o reorganizar).

Producto: Propuesta escrita y presentación rápida (máximo 3 minutos) para compartir en plenaria.

Tiempo: 40 minutos.

Rol docente: Facilita recursos, plantea preguntas orientadoras: “¿Qué hace única esta promoción?”, “¿Cómo
medirán el impacto?”, “¿Qué canales usarán para llegar al público objetivo?”. Observa la dinámica y fomenta la
creatividad sin imponer ideas.



Actividad 3: Evaluación crítica y debate

Objetivo: Evaluar la efectividad de técnicas promocionales y argumentar su importancia (Objetivos 3 y 4).

Instrucciones:

Docente: Organiza un debate donde cada grupo defienda su propuesta y responda preguntas críticas de sus
compañeros.

Estudiantes: Presentan su propuesta y participan en el debate, argumentando con base en el contenido
aprendido.

Organización: Plenaria.

Producto: Argumentos orales y retroalimentación entre pares.

Tiempo: 10 minutos.

Rol docente: Modera el debate, asegura respeto y enfoque en la evidencia, y destaca puntos fuertes y áreas de
mejora.

Diferenciación:

Estudiantes avanzados: Invitados a integrar elementos digitales o de análisis de datos para enriquecer su
propuesta (p. ej. uso de redes sociales, métricas online).

Estudiantes que requieren apoyo: Reciben ejemplos guiados y apoyo para estructurar ideas, además de tiempo
adicional para organizar sus propuestas.

Transiciones:

Al concluir cada actividad, el docente resume brevemente los aprendizajes y conecta con la siguiente tarea, reforzando
la continuidad y relevancia del trabajo.

Fase de Cierre

Tiempo estimado: 20 minutos

Síntesis:

Docente: Solicita que cada estudiante escriba en una tarjeta virtual (Google Jamboard o similar) las “3 ideas clave que
aprendí hoy sobre promoción de ventas”.

Estudiantes: Plasman sus ideas y luego se realiza una revisión colectiva rápida para identificar los conceptos más
relevantes.

Reflexión metacognitiva:

El docente plantea las siguientes preguntas para que los estudiantes respondan verbalmente o por escrito:

¿Cómo puedo aplicar la promoción de ventas para resolver retos en diferentes tipos de negocios?

¿Qué técnicas promocionales me parecieron más efectivas y por qué?



¿Qué aspecto del diseño de promociones necesito mejorar o profundizar?

Retroalimentación:

Docente: Proporciona comentarios inmediatos sobre las presentaciones y participaciones, destacando fortalezas y
sugiriendo áreas para mejorar, enfatizando la importancia de la creatividad y la alineación estratégica.

Transferencia:

Se conecta la sesión con próximas actividades del curso, invitando a los estudiantes a observar promociones en su
entorno y pensar cómo podrían mejorarlas o innovar en ellas.

Tarea o reto:

Los estudiantes deben identificar una promoción de ventas en su comunidad o redes sociales, describirla y proponer
una mejora creativa, entregando un breve informe digital en la siguiente clase.

Evaluación

Tipo de evaluación:

Diagnóstica: Durante la fase de inicio, al responder la pregunta detonadora para conocer conocimientos previos.

Formativa: En la fase de desarrollo, a través de la observación del análisis de casos, diseño de propuestas y
participación en debate.

Sumativa: En la fase de cierre, mediante la síntesis escrita y la tarea asignada para extender el aprendizaje.

Criterios de evaluación:

Capacidad para analizar y explicar componentes de promociones de ventas (vinculado al Objetivo 1).

Creatividad y coherencia en el diseño de propuestas promocionales (Objetivo 2).

Argumentación fundamentada sobre la efectividad de técnicas promocionales (Objetivos 3 y 4).

Participación activa y colaborativa en actividades grupales y debates.

Instrumentos sugeridos:

Rúbrica para evaluar el informe de análisis y propuesta creativa.

Lista de cotejo para participación en debate y trabajo colaborativo.

Autoevaluación escrita sobre el aprendizaje personal y reflexión metacognitiva.

Evidencias de aprendizaje:

Informes escritos de análisis de casos.

Propuestas creativas de promoción de ventas presentadas en grupo.

Participación en debate y reflexiones escritas finales.

Tarea de mejora de promoción real entregada digitalmente.
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