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FORMATO GUÍA PARA PRESENTAR LOS PROYECTOS POR EQUIPO 

1.- Equipo: 5 

2.- Nombre de los integrantes del  
      equipo: 

Jaime Elías Martínez Campos   

María José Domínguez López   

Wendy Nayelly Hernández Rivera   

Perla Judith Aparicio Bautista 

3.- Nombre de la asignatura: Medios Promocionales  

4.- Nombre del proyecto:  “Rescate al Por Mayor” 
5.- Presentación:   Actualmente, no tener un plan de medios 

promocionales puede causar varias desventajas 
en una empresa perteneciente al sector 
mayorista como las siguientes:   

 Baja Visibilidad y reconocimiento de 
marca.  
 Disminución de ventas y clientes 
potenciales.  
 Falta de fidelización de clientes.  
 Poca rotación de inventario y 
acumulación de Stock.  
 Falta de adaptación a las tendencias del 
mercado.  

En el sector mayorista, la competencia es cada 
vez más intensa debido a la globalización y la 
digitalización del comercio. A pesar de ofrecer 
productos a precios competitivos y en grandes 
volúmenes, muchas empresas mayoristas 
enfrentan dificultades para diferenciarse en el 
mercado, captar nuevos clientes y fidelizar a los 
existentes.  
Es por ello que algunas de las ventajas 
competitivas que se pueden analizar a lo largo 
de este proyecto serían:   

 Los medios de promoción pueden ayudar 
a las empresas mayoristas a diferenciarse 
de la competencia y enganchar a más 
clientes.  
 Al entender los diferentes tipos de 
ofertas, premios, concursos, rifas y sorteos, 
las empresas pueden crear estrategias de 
promoción efectivas que aumenten las 
ventas y la lealtad del cliente.  

6.- Objetivo: Mediante la creación de un grupo de Facebook 
ayudaremos a las empresas mayoristas a recabar 
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mayor conocimiento de los medios promocionales 
empleando tácticas y estrategias para promocionar 
y vender sus productos a los distribuidores, 
minoristas y otros intermediarios. 

7.- Tiempo de realización:  10 de Febrero - 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.  
 

Temas que se conocen  Temas que no se conocen  

 Beneficios de la recompra  -Ventajas y desventajas, operatividad del tema.  

 Mercancías gratuitas  -Condiciones de entrega, ventajas y desventajas, 
operatividad del tema.  

 Bonificaciones en puntos de venta  -Condiciones de otorgamiento, ventajas y 
desventajas y operatividad.  

   Cuento y Recuento  
 Merchandising  
 Ventajas, desventajas y operatividad  
 Tendencias actuales de medios  
 Medios publicitarios que apoyan a los 
medios de promoción a nivel mayorista  

 
 

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

I.Creación de grupo de Facebook. (Perla 
Judith Aparicio bautista)  

II.Crear logotipo/ Branding. (Perla Judith 
Aparicio bautista)  

III.Creación de filosofía empresarial. (Jaime 
Elías Martínez campos)  

IV.Diseñar una serie de post para iniciar con la 
interacción el grupo. (Todos)  

V.Elaborar videos con ayuda de la IA para 
también facilitar la transmisión del mensaje. 
(Wendy Nayeli Hernández rivera)  

VI.Realizar la investigación de cada uno de los 
temas para profundizar en la difusión del 
mensaje. (Todos)  

VII.Compartir la invitación para que se unan más 
personas y empresarios al grupo de 
Facebook. (María José Domínguez López)  

VIII.Invitar a empresas a formar parte (ejemplos).  
IX.Utilizar Canva Premium. (Jaime Elías 

Martínez campos)  
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8.3.-Hacer una planeación paso a paso y por 
escrito.  

Del 10 al 14 de febrero creación del nombre del 
proyecto.  
Del 17 al 21 de febrero objetivo y tiempo de 
realización del proyecto.   
Del 24 al 28 de febrero identificación de los 
temas de aprendizaje y lluvia de ideas y 
asignación de roles.  
Del 03 al 07 de marzo creación del grupo de 
Facebook y primer post de bienvenida. Asignar 
actividades para cada miembro del equipo, así 
como realizar el plan de acción para cada 
actividad del proyecto. Recopilar una lista de 
materiales necesarios para la realización del 
proyecto. realizar una investigación preliminar 
para entender a grandes rasgos las ventas a 
nivel mayorista y la importancia de los medios 
promocionales en ellas.  
Del 10 al 14 de marzo Elaborar la gráfica de 
Gantt para llevar un mejor control del proyecto.  
Del 17 al 21 de marzo elaborar investigación 
exhaustiva sobre los temas relacionados con 
medios promocionales a nivel mayorista 
explicados en el contenido del temario. Revisar 
información de acuerdo con los roles de trabajo 
establecidos en el equipo.  
Del 24 al 28 de marzo comienzo con la 
elaboración de evidencias para el proyecto (post 
y diseños para el grupo de Facebook). Mantener 
la difusión del proyecto con personas 
relacionadas con los temas (empresas a nivel 
mayorista).   
Del 31 de marzo al 4 de abril recopilación y 
retroalimentación de las evidencias realizadas 
por el equipo. Asegurarse que los posts 
transmiten el mensaje adecuado para el público 
objetivo para así descartar errores. Optimizar la 
interacción dentro del grupo de Facebook de 
“Rescate Al Por Mayor” haciendo publicaciones 
dinámicas para atraer seguidores.  
Del 7 al 11 de abril realizar una nueva de serie 
de post (ahora incluyendo videos interactivos e 
informativos sobre el proyecto). Mantener 
actualizado el contenido del grupo de Facebook 
y revisar la analítica de las interacciones para 
determinar si se puede mejorar el engagement 
con el público objetivo.   
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Del 28 de abril al 2 de mayo elaborar el marco 
de referencia conforme a toda la información 
recopilada haciendo un análisis y síntesis de los 
temas relacionados al proyecto.  
Del 5 al 9 de mayo ordenar toda la información 
de las fuentes consultadas conjunto con sus 
referencias en formato APA 7. Comenzar a 
elaborar el reporte del proyecto en formato Word. 
Comenzar con la fase de comunicación.  
Del 12 al 16 de mayo reunir las evidencias sobre 
el proyecto en una presentación de PowerPoint. 
Revisar que toda la información solicitada en la 
rúbrica del proyecto se encuentre realizada de 
manera clara y efectiva.    
Del 19 al 23 de mayo cerrar el proyecto “Rescate 
Al Por Mayor”. Revisar las estadísticas del grupo 
de Facebook para determinar las metas 
alcanzadas. De acuerdo a los roles de equipo 
tomar conclusiones sobre la elaboración del 
proyecto.  
Del 24 al 28 de mayo presentar resultados 
obtenidos y metas alcanzadas a lo largo del 
proyecto “Rescate Al Por Mayor”.  

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

 Tarea 1: Crear el nombre del proyecto. 
(Todos).  
 Tarea 2: Definir objetivo y tiempo del 
proyecto. (Todos).  
 Tarea 3: Identificar los conocimientos 
previos. (Todos).  
 Tarea 4: Asignar roles. (Todos).  
 Tarea 5: Crear el grupo de Facebook. 
(Perla Judith Aparicio Bautista).   
 Tarea 6: Diseño del post de bienvenida. 
(Jaime Elías Martínez Campos).   
 Tarea 7: Subir primer post. (Jaime Elías 
Martínez Campos).  
 Tarea 8: Realizar el plan de acción del 
proyecto. (Todos)  
 Tarea 9: Realizar la lista de los materiales 
necesarios para llevar a cabo el proyecto 
(Wendy Nayelly Hernández Rivera).   
 Tarea 10: Realizar la justificación del 
proyecto. (Perla Judith Aparicio Bautista).   
 Tarea 11: Realizar investigación 
preliminar del proyecto: (Wendy Nayelly 
Hernández Rivera).  
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 Tarea 12: Elaborar gráfica de Gantt del 
proyecto. (Jaime Elías Martínez Campos).  
 Tarea 13: Investigar sobre los puntos 2.1 
y 2.2 del temario. (María José Domínguez 
López).  
 Tarea 14: Investigar sobre los puntos 2.3 
y 2.4 del temario. (Jaime Elías Martínez 
Campos).  
 Tarea 15: Investigar sobre los puntos 2.5 
y 2.6 del temario. (Perla Judith Aparicio 
Bautista).  
 Tarea 16: Investigar sobre los puntos 2.7 
y 2.8 del temario. (Wendy Nayelly Hernández 
Rivera).  
 Tarea 17: Revisar la información 
recolectada sobre cada tema. (Perla Judith 
Aparicio Bautista).  
 Tarea 18: Elaboración de los primeros 
diseños sobre los temas 2.1 y 2.2 (mínimo 5 
post cada uno). (María José Domínguez 
López).  
 Tarea 19: Elaborar posts de los puntos 2.3 
y 2.4. (Jaime Elías Martínez Campos).  
 Tarea 20: Elaboración de posts de los 
puntos 2.5 y 2.6. (Perla Judith Aparicio 
Bautista).  
 Tarea 21: Elaboración de post de los 
puntos 2.7 y 2.8. (Wendy Nayelly Hernández 
Rivera).  
 Tarea 22: Darle difusión al grupo de 
Facebook y a todos sus contenidos. (Todos).  
 Tarea 23: Recopilar todos los post 
creados para su próxima retroalimentación. 
(Jaime Elías Martínez Campos).  
 Tarea 24: Revisar el buen uso del grupo 
de Facebook y su optimización. (Wendy 
Nayelly Hernández Rivera y Perla Judith 
Aparicio Bautista).  
 Tarea 25: Elaborar el marco de referencia 
del proyecto. (María José Domínguez 
López).    
 Tarea 26: Ordenar toda la información 
recopilada de cada tema. (Wendy Nayelly 
Hernández Rivera).  
 Tarea 27: Comenzar a elaborar reporte 
del proyecto. (María José Domínguez 
López).  
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 Tarea 28: Reunir evidencias del proyecto 
para presentarlas en un PowerPoint (Wendy 
Nayelly Hernández Rivera).  
 Tarea 29: Recibir que se tenga toda la 
información solicitada en rúbrica. (Todos).  
 Tarea 30: Cerrar el proyecto y presentar 
resultados. (Todos).  

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

Los mayoristas son organizaciones con 
características bien definidas para poder 
competir en el mundo empresarial, entre 
sus ventajas competitivas encontramos el 
capital financiero sólido para poder 
realizar compras en volumen, asimismo 
desplazar producto con la facilidad de 
otorgar créditos, recursos materiales para 
poder mantener grandes cantidades de 
producto en almacén y recurso humano 
para realizar la logística y servicio al 
cliente.  
  
Hoy en día, el canal de distribución 
llamado MAYORISTA al igual que todos 
los que conforman el mundo de la 
comercialización busca atrapar la 
atención del consumidor y generar un 
impulso de compra e incrementar sus 
ventas en volumen a corto plazo, 
apoyándose de medios promocionales 
como: la cuenta, recuenta, recompra, 
mercancías gratuitas, bonificaciones, 
merchandising y de las ferias y 
exposiciones dirigidas a mayoristas.  
  
De igual forma, los mayoristas ingresan a 
la tendencia en los nuevos formatos 
comerciales incorporando sistemas y 
recursos que les permitan dar un 
adecuado tratamiento a la información a 
partir de elegir la mejor estrategia de 
promoción de ventas en función de 
costos, plataforma tecnológica y 
resultados obtenidos, ajustándose a la 
reconvención que está sufriendo el canal 
de distribución moderno, donde los 
mayoristas se convierten en mini-súper; 
los supermercados tradicionales toman 
plazas pequeñas (por ejemplo el nuevo 
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concepto de tienda exprés de bodega 
Aurrera), en estos casos los presupuestos 
y la capacidad de evolución de las marcas 
se están viendo superadas por una nueva 
dinámica comercial.  
Referencias   

 M.N. María Del Rosario Barrera 
Aguilar (2011). 1 Los medios de 
promoción de venta a nivel mayorista. 
https://www.collegesidekick.com/stud
y-docs/2390593. 

 

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 a la naturaleza de su 
proyecto.    

Materiales: hojas, bolígrafos, impresiones, 
libreta, computadoras, celulares, internet, salas 
de reunión o lugares de trabajo, sistemas de 
diseño (Canva).  
Comunicación: llamadas, tiempo aire y 
mensajerías energía eléctrica, limpieza, redes 
sociales.  
Marketing publicidad, diseño y promoción. 
Permisos y autorizaciones.  
 

8.7.- Elaborar un plan de acción.  
 

Universidad Juárez Autónoma de Tabasco  
Ciclo 2025-A 6to Semestre  
Proyecto: Rescate Al Por Mayor  
Objetivo General: Mediante la creación de un grupo de Facebook ayudaremos a las empresas 
mayoristas a recabar mayor conocimiento de los medios promocionales empleando tácticas y 
estrategias para promocionar y vender sus productos a los distribuidores, minoristas y otros 
intermediarios.  

Actividad  Fecha de 
Inicio  

Fecha de 
Terminación  

Duración  Responsables  Estatus  Observaciones  

Crear el nombre 
del proyecto.  

10 de 
Febrero   

10 de Febrero   Un día    Todo el equipo   Terminado  Se logró 
satisfactoriamente la 
selección del 
nombre.   

Definir objetivo y 
tiempo del 
proyecto.  

17 de 
Febrero   

21 de febrero   5 días   Todo el equipo   Terminado  Logramos definir el 
objetivo que guiaría a 
nuestro proyecto.  

Identificar los 
conocimientos 
previos.  

24 de 
Febrero   

28 de Febrero   4 días  Todo el equipo   Terminado  En colaboración con 
el equipo nos 
evaluamos para 
saber que tanto 
conocíamos los 
temas que integran 
nuestro proyecto.    

https://www.collegesidekick.com/study-docs/2390593
https://www.collegesidekick.com/study-docs/2390593
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Asignar roles.  24 de 
febrero   

24 de febrero   1 día   Todo el equipo   Terminado  Se asignaron los 
roles a cada uno de 
los integrantes.   

Crear el grupo de 
Facebook.  

03 de 
marzo  

03 d Marzo  1 día   Perla Judith Aparicio 
Bautista   

Terminado  Se logró crear el 
grupo sin presentar 
dificultades.  

Elaborar el post de 
bienvenida.  

04 de 
Marzo   

04 de Marzo  1 día   Jaime Elías 
Martínez Campos   

Terminado   Se diseño el post de 
bienvenida el cuál fue 
aprobado por el 
equipo.    

Subir el primer post 
al grupo de 
Facebook.  

05 de 
Marzo   

05 de Marzo  1 día   Jaime Elías 
Martínez Campos   

Terminado   Se público en el 
grupo el primer post 
encargado de dar la 
bienvenida.   

Comienzo de la 
elaboración del 
plan de acción del 
proyecto.  

03 de 
Marzo   

07 de Marzo  4 días   Todo el equipo   Terminad0  Se establecieron las 
tareas a realizar a 
cada uno de los 
integrantes, las 
cuales tienen 
indicada la fecha en 
la que deben 
realizarse.   

Elaboración de la 
lista de materiales 
necesarios para el 
proyecto.  

04 de 
Marzo  

04 de Marzo   1 día   Wendy Nayelly 
Hernández Rivera   

Terminado  Se seleccionaron los 
materiales que nos 
servirán de ayuda a lo 
largo de éste 
proyecto.   

Realizar una 
investigación 
preliminar para la 
justificación del 
proyecto.  

05 de 
Marzo   

07 de Marzo   2 días   Perla Judith Aparicio 
Bautista   

Terminado   Se determinó la 
importancia de los 
medios de promoción 
a nivel mayorista.   

Elaborar la gráfica 
de Gantt para el 
desarrollo del 
proyecto.  

10 de 
Marzo   

 11 de Marzo  1 día Jaime Elías 
Martínez Campos   

Terminado   Se elaboró la gráfica 
de Gantt 
correctamente.   

Llevar a cabo las 
investigaciones 
pertinentes sobre 
los temas del 
proyecto.  

17 de 
Marzo   

19 de Marzo    3 días Todos   Terminado   Se realizaron las 
investigaciones para 
los posteos.  

Revisar toda la 
información 
recopilada sobre 
los temas.  

19 de 
Marzo  

21 de Marzo    3 días Perla Judith Aparicio 
Bautista   

Terminado   Se logró analizar la 
información.  

Comenzar con la 
elaboración de 
evidencias para el 
proyecto (post y 
diseños para el 
grupo de 
Facebook).   

24 de 
Marzo   

26 de Marzo    3 días María José 
Domínguez López   

Terminado   Los posteos se 
diseñaron en tiempo. 

 Mantener la 
difusión del 
proyecto con 

24 de 
Marzo   

26 de mayo   3 días Todos   Terminado   Se dio la difusión en 
el tiempo del 
Proyecto. 
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personas 
relacionadas con 
los temas 
(empresas a nivel 
mayorista).   
  

Recopilación y 
retroalimentación 
de las evidencias 
realizadas por el 
equipo.   

31 de 
Marzo   

 28 de Abril  29 días Todos   Terminado   Se recopilaron con 
éxito.  

 Asegurarse que 
los posts 
transmiten el 
mensaje adecuado 
para el público 
objetivo para así 
descartar errores.  

31 de 
Marzo   

 28 de Abril 29 días  Wendy Nayelly 
Hernández Rivera   

Terminado Los posteos 
transmiten la idea 
clara.  

 Optimizar la 
interacción dentro 
del grupo de 
Facebook de 
“Rescate Al Por 
Mayor” haciendo 
publicaciones 
dinámicas para 
atraer seguidores.  
  

31 de 
Marzo   

 20 de Mayo 1 mes y 21 
días 

Perla Judith Aparicio 
Bautista   

Terminado Aunque se realizó la 
difusión correcta, la 
respuesta de los 
participantes es 
poca.  

Realizar una nueva 
de serie de post 
(ahora incluyendo 
videos interactivos 
e informativos 
sobre el 
proyecto).   

07 de 
Abril   

 24 de Mayo  1 mes y 11 
días  

Todos   Terminado   Los posteos se 
realizaron en el 
tiempo. 

 Mantener 
actualizado el 
contenido del 
grupo de Facebook 
y revisar la 
analítica de las 
interacciones para 
determinar si se 
puede mejorar el 
engagement con el 
público objetivo.   
  

07 de 
Abril   

 24 de Mayo 1 mes y 11 
días  

Perla Judith Aparicio 
Bautista   

Terminado   Se actualizó el grupo 
con los posteos, pero 
la interacción es 
poca.  

Elaborar el marco 
de referencia 
conforme a toda la 
información 
recopilada 
haciendo un 
análisis y síntesis 
de los temas 

28 de 
abril   

 1 de Mayo  4 días María José 
Domínguez López   

Terminado    Se redactó de 
manera correcta. 
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relacionados al 
proyecto.  

Ordenar toda la 
información de las 
fuentes 
consultadas 
conjunto con sus 
referencias en 
formato APA.  

05 de 
mayo   

 10 de Mayo  5 días Wendy Nayelly 
Hernández Rivera   

Terminado    Las fuentes se 
organizarón de 
manera correcta. 

Comenzar a 
elaborar el reporte 
del proyecto en 
formato Word. 
Comenzar con la 
fase de 
comunicación.  

05 de 
Mayo   

 25 de Mayo 20 días  María José 
Domínguez López   

Terminado   El reporte se 
encuentra terminado. 

Reunir las 
evidencias sobre el 
proyecto en una 
presentación de 
PowerPoint.   

12 de 
Mayo  

 26 de Mayo  14 días  Wendy Nayelly 
Hernández Rivera   

Terminado    Las evidencias se 
encuentran en el 
reporte. 

Revisar que toda la 
información 
solicitada en la 
rúbrica del 
proyecto se 
encuentre 
realizada de 
manera clara y 
efectiva.    
  

12 de 
Mayo  

 26 de Mayo 14 días  Todos   Terminado   La información se 
encuentra en el 
reporte de Proyecto. 

Cerrar el proyecto 
“Rescate Al Por 
Mayor”. Revisar las 
estadísticas del 
grupo de Facebook 
para determinar las 
metas 
alcanzadas.   

19 de 
Mayo   

 26 de Mayo  7 días Todos   Terminado   El Proyecto se cerró 
el 02 de junio por 
motivos 
extracurriculares. 

 Presentar 
resultados 
obtenidos y metas 
alcanzadas a lo 
largo del proyecto 
“Rescate Al Por 
Mayor  

24 de 
Mayo   

 02 de Junio  09 días Todos  Terminado    Los resultados se 
encuentran en la 
plataforma. 

 
 
 

9.- Fase de Desarrollo 

9.1.-Gráfica de Gantt. 
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9.2.-Elaborar las evidencias. 
 
Grupo de Facebook de “Rescate Al Por Mayor”:https://www.facebook.com/share/g/18oPYCXKDY/  

Primero Posteos: 
 

  
 

https://www.facebook.com/share/g/18oPYCXKDY/
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9.3.-Construcción de un marco de referencia en base a la información encontrada. 

2.1. Cuento y recuento: Concepto, ventajas, desventajas y operatividad  
 
Concepto:  
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El "cuento y recuento" es una técnica promocional que busca incentivar a los mayoristas a impulsar 
la venta de productos hacia los minoristas, ofreciendo incentivos por cada unidad vendida. Esta 
estrategia se enfoca en motivar al personal de ventas del mayorista para aumentar la rotación de 
inventario.  
 
Ventajas:  
 

 Económica para aumentar la disponibilidad del producto en el mercado minorista.  
 

 Útil para mayoristas con exceso de inventario o productos de baja rotación.  
 

 Fácil de implementar por el representante de ventas.  
 
Desventajas:  
 

 Dificultad en el control del inventario promocionado, especialmente si el mayorista tiene 
múltiples almacenes.  

 

 No recomendable para productos con baja demanda, ya que puede desmotivar al personal 
de ventas.  

 
Operatividad:  
Se implementa ofreciendo incentivos directos al personal de ventas del mayorista por cada unidad 
vendida, con un seguimiento constante para evaluar su efectividad.  
 

2.2. Beneficios de recompra: Concepto, tipo de beneficios, ventajas, 
desventajas y operatividad  
 
Concepto:  
Los beneficios de recompra son incentivos ofrecidos a los mayoristas para fomentar compras 
repetidas, ya sea mediante descuentos, condiciones preferenciales o bonificaciones.  
 
Tipos de beneficios:  
 

 Recompra directa: repetición de pedidos en base a experiencias previas satisfactorias.  
 

 Recompra modificada: ajustes en especificaciones, precios o condiciones de entrega.  
 
Ventajas:  
 

 Fomenta la lealtad del mayorista hacia el proveedor.  
 

 Facilita la planificación de la producción y distribución.  
 
Desventajas:  
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 Puede generar dependencia del mayorista hacia ciertos proveedores.  
 

 Riesgo de estancamiento si no se actualizan las condiciones o productos.  
 
Operatividad:  
Se establece mediante acuerdos comerciales claros, con seguimiento de las condiciones y 
evaluación periódica de los resultados.  
 

2.3. Mercancías gratuitas: Concepto, condiciones de entrega, ventajas, 
desventajas y operatividad  
 
Concepto:  
Consiste en ofrecer productos sin costo adicional al mayorista como incentivo por la compra de 
ciertos volúmenes o para promover nuevos productos.  
 
Condiciones de entrega:  
 

 Basadas en volúmenes de compra.  
 

 Introducción de nuevos productos al mercado.  
 
Ventajas:  
 

 Aumenta la percepción de valor por parte del mayorista.  
 

 Facilita la introducción de nuevos productos.  
 
Desventajas:  
 

 Posible devaluación del producto si se abusa de esta estrategia.  
 

 Riesgo de reventa no autorizada de las mercancías gratuitas.  
 
Operatividad:  
Se implementa mediante políticas claras sobre volúmenes mínimos y condiciones de entrega, con 
seguimiento para evitar abusos.  
 

2.4. Bonificaciones en puntos de venta: Concepto, condiciones de 
otorgamiento, ventajas, desventajas y operatividad  
 
Concepto:  
Incentivos económicos o en especie otorgados a los mayoristas por cumplir ciertos objetivos de 
ventas, exhibición o promoción en el punto de venta.  
 
Condiciones de otorgamiento:  
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 Cumplimiento de cuotas de ventas.  
 

 Participación en campañas publicitarias conjuntas.  
 
Ventajas:  
 

 Estimula la colaboración entre fabricante y mayorista.  
 

 Mejora la visibilidad del producto en el punto de venta.  
 
Desventajas:  
 

 No todos los productos son aptos para este tipo de bonificaciones.  
 

 Riesgo de conflictos si no se establecen condiciones claras.  
 
Operatividad:  
Se formaliza mediante acuerdos detallados que especifican los objetivos, condiciones y métodos 
de evaluación.  
 

2.5. Merchandising, ferias y exposiciones dirigidas a mayoristas  
 
Concepto:  
El merchandising en ferias y exposiciones es una estrategia para promover productos y fortalecer 
la marca ante los mayoristas, mediante la presentación atractiva de productos y materiales 
promocionales.  
 
Ventajas:  
 

 Refuerza la identidad de marca.  
 

 Atrae la atención de potenciales clientes.  
 

 Fideliza a los clientes actuales.  
 
Desventajas:  
 

 Requiere inversión significativa en diseño y producción de materiales.  
 

 Necesita planificación y ejecución cuidadosa para ser efectivo.  
 
Operatividad:  
Se implementa mediante la participación en eventos relevantes, con stands bien diseñados, 
personal capacitado y materiales promocionales alineados con la marca.  
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2.6. Ventajas, desventajas y operatividad de todos los anteriores  
 
Ventajas generales:  
 

 Fomentan la colaboración entre fabricantes y mayoristas.  
 

 Incrementan la rotación de productos.  
 

 Permiten diferenciarse de la competencia.  
 
Desventajas generales:  
 

 Requieren monitoreo constante.  
 

 Pueden tener efectos temporales si no se integran en una estrategia a largo plazo.  
 
Operatividad general:  
Es esencial integrar estas herramientas dentro de un plan de marketing estructurado, con 
indicadores clave de rendimiento y mecanismos de seguimiento.  
 

2.7. Tendencias actuales de medios de promoción de ventas a nivel mayorista  
 
Transformación digital y comercio electrónico B2B:  
La adopción de plataformas de comercio electrónico B2B ha revolucionado el sector mayorista, 
permitiendo a las empresas llegar a un mercado más amplio y reducir costos operativos. 
Plataformas como Alibaba y Amazon Business lideran esta transformación, ofreciendo 
herramientas que optimizan la gestión del inventario y la experiencia del cliente.  
 
Aplicación de inteligencia artificial (IA) y aprendizaje automático:  
La IA y el aprendizaje automático están siendo utilizados para prever la demanda, personalizar la 
experiencia del cliente y optimizar la gestión del inventario. Estas tecnologías permiten a los 
mayoristas tomar decisiones más informadas y eficientes.  
 
Sostenibilidad en la cadena de suministro:  
La sostenibilidad se ha convertido en una prioridad para los mayoristas. Los consumidores exigen 
productos de origen ético y respetuosos con el medio ambiente, lo que impulsa a los mayoristas a 
adoptar prácticas sostenibles en sus operaciones.  
 
Comercio social y contenido generado por el usuario (UGC):  
Las redes sociales han evolucionado hacia plataformas de comercio social, permitiendo a los 
usuarios comprar productos directamente desde aplicaciones como Instagram, TikTok y Facebook. 
El contenido generado por el usuario se ha convertido en una herramienta crucial en el marketing 
digital, ya que aporta autenticidad y puede influir significativamente en las decisiones de compra.  
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2.8. Medios publicitarios que apoyan a los medios de promoción a nivel 
mayorista  

 
Publicidad digital dirigida:  
Los mayoristas están utilizando estrategias de publicidad digital, como Google Ads y SEO, para 
alcanzar a clientes potenciales. Estas herramientas permiten segmentar audiencias específicas y 
mejorar la visibilidad de los productos en línea.  
 
Email marketing personalizado:  
El email marketing sigue siendo una herramienta efectiva para mantener informados a los clientes 
mayoristas sobre nuevos productos, promociones y descuentos especiales. La personalización de 
los mensajes mejora la tasa de apertura y conversión.  
 
Redes sociales y contenido visual:  
Las redes sociales ofrecen una plataforma para compartir contenido visual atractivo, como 
fotografías y videos profesionales de productos. Esto ayuda a los mayoristas a presentar sus 
productos de manera más efectiva y atraer a clientes potenciales.  
 
Herramientas de inteligencia artificial:  
La implementación de herramientas de IA permite automatizar tareas y procesos, mejorar la 
eficiencia operativa y proporcionar análisis de datos que ayudan en la toma de decisiones 
estratégicas.  
 
  
 
(Bibliografía anexada en el punto 10.9) 

9.4.-Organización de la información y las fuentes consultadas.  
 
Se ha llenado el formato conforme al orden establecido y solicitado.  

9.5.-Presentación del reporte en Word 
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10.- Fase de Comunicación 

10.1.-Power Point 
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10.2.-Las evidencias  
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(Posteos Finales) 
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10.3.-El costo  Concepto  Costos  

Libretas  $30.00 - $80.00  

Computadora  $8,000.00 - $25,000.00  
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Lapicero  $10.00 - $25.00  

Impresiones  $1.00 - $10.00  

Internet  $800.00 por mes = 
$3,200.00  

Sillas  $500.00 - $2,500.00  

Lápiz  $5.00 - $15.00  

Borrador  $5.00 - $20.00  

Total Aproximado  $20,343  

  
 

10.4.-Fuentes de financiamiento 
 

Institución  Nombre del 
Programa  

Página 
Electrónica  

En qué Consiste el 
Programa  

Cómo Obtenerlo  

Nacional 
Financiera 
(NAFIN)  

Programas 
Empresariales – 
Proyectos 
Sustentables y 
de Innovación  

https://www.na
fin.com  
  

Ofrece créditos y 
garantías para 
empresas con enfoque 
innovador, social o 
ambiental. Aplica 
también a proyectos 
tecnológicos y de 
comunicación con 
impacto empresarial.  

Se debe acudir a una 
institución financiera 
participante (como 
Banorte, BBVA o 
Santander) que funja 
como intermediaria. Se 
requiere tener un RFC 
activo, historial de 
ingresos y plan de 
negocio.  

Fondo PYME 
– Gobierno 
Federal  

Fondo de Apoyo 
para la Micro, 
Pequeña y 
Mediana 
Empresa  

https://www.go
b.mx/cms/uplo
ads/attachmen
t/file/39034/fon
do_pyme_info
_completo_20
12_2013.pdf  

Apoya 
económicamente a las 
Pymes para cubrir 
necesidades como 
marketing, publicidad, 
desarrollo de marca o 
tecnologías de 
información.  

Solo se puede obtener 
participación en el 
programa por medio de 
convocatorias. Se 
requiere plan de negocio 
y estar dado de alta ante 
el SAT.  

BBVA 
México  

Crédito Pyme 
Digital  

https://www.bb
va.mx/empres
as/productos/fi
nanciamiento/c
reditos-a-corto-
y-largo-
plazo/credito-
pyme-
digital.html  

El crédito Pyme Digital 
de BBVA México es 
una línea de crédito 
100% digital para 
pequeñas y medianas 
empresas (PYMES) 
que se caracteriza por 
ser flexible y permitir el 
manejo de la deuda de 
forma independiente. 
Este crédito se puede 
utilizar para financiar 
capital de trabajo, 
proyectos de 

Se puede consultar em 
bbva.mx para saber si se 
recibe la oferta y poder 
contratarlo. Estos son los 
pasos:  

1. Iniciar sesión en 
bbva.mx y revisar la 
sección de ofertas.  
2. Elegir la oferta y 
revisar sus 
características: 
monto, periodo de 
gracia de capital (en 
caso de aplicar), 

https://www.nafin.com/
https://www.nafin.com/
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.gob.mx/cms/uploads/attachment/file/39034/fondo_pyme_info_completo_2012_2013.pdf
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
https://www.bbva.mx/empresas/productos/financiamiento/creditos-a-corto-y-largo-plazo/credito-pyme-digital.html
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equipamiento o 
compra de activo fijo.    

pago mensual, tasa 
de interés, plazo del 
crédito, CAT 
informativo y la 
cuenta en la que se 
depositará.  
3. Aceptar la 
contratación del 
crédito.  
4. Ingresar la clave 
(token) para 
autorizar.  
5. Por último, revisar 
los comprobantes de 
contratación y de las 
operaciones 
realizadas que han 
sido enviados a tu 
correo electrónico.  

 
 

10.5.-El impacto  
Impacto a CORTO PLAZO (durante los 6 meses del proyecto)  
1. Difusión y visibilidad de los medios promocionales  
El grupo permitió compartir publicaciones informativas, consejos, ejemplos y tips sobre 
estrategias de promoción mayorista, lo cual acercó herramientas útiles a empresas que muchas 
veces no conocen estas técnicas.  
2. Generación de conciencia empresarial  
Se incentivó a los mayoristas a reflexionar sobre la importancia de promocionarse, usando redes 
sociales, promociones, descuentos, POP, merchandising, entre otro tipo de estrategias.  
3. Formación básica para no expertos  
El contenido del grupo sirvió como formación accesible para emprendedores o pequeños 
negocios, así como público en general; sin conocimientos previos de marketing.  
4. Interacción inicial y retroalimentación  
Aunque aún limitada, la interacción con los miembros del grupo permitió detectar intereses y 
dudas, lo que puede orientar futuras estrategias.  
  
Impacto a MEDIANO PLAZO (si se continua el proyecto)  
1. Consolidación de una comunidad mayorista  
Si se le da continuidad, el grupo puede convertirse en una comunidad de intercambio de ideas y 
experiencias, promoviendo networking entre mayoristas.  
  
Impacto a LARGO PLAZO (posible potencial)  
1. Plataforma educativa informal  
El grupo podría evolucionar hacia un espacio educativo más estructurado (como cápsulas, lives, 
tutoriales), beneficiando a nuevas generaciones de mayoristas o emprendedores.  
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10.6.-La forma de evaluación (lista de cotejo)  

10.7.-Rúbrica para evaluar proyecto  

10.8.-Evaluación del plan de acción 
El seguimiento constante es clave para cualquier iniciativa. En esta etapa, se realiza una revisión 
detallada de los avances, permitiendo identificar áreas de mejora y realizar los ajustes necesarios 
para asegurar el rumbo del proyecto. 
 
10 al 14 de febrero: se presentó al equipo los temas con los que trabajarían a lo largo del proyecto, 
lo cual derivo en la tarea para el equipo de asignar un nombre para dicha actividad; Este punto 
quedo concluido satisfactoriamente después de una reunión en donde cada uno de los integrantes 
dio su propuesta y se llegó al acuerdo de que "Rescate al por mayor" sería el nombre que llevaría 
dicho proyecto.  
 
Del 17 al 21 de febrero. En la selección del objetivo y el tiempo de realización del proyecto, 
actividad que logró completarse en la fecha indicada  
 

Del 24 al 28 de febrero. El equipo se sumergió en el análisis del proyecto "Rescate al por mayor". 
Se llevó a cabo una sesión de lluvia de ideas para proponer estrategias innovadoras para una 
campaña que informe a las empresas mayoristas que acciones o estrategias tomar para mejorar 
su identidad, identificando conocimientos previos y áreas de oportunidad. Se llevó a cabo la 
asignación de roles dentro del proyecto.   
 

Del 03 al 07 de marzo. Se habilitó el grupo de Facebook y se llevó a cabo la publicación del post 
de bienvenida. Continuamos con la asignación de tareas para cada miembro del equipo, así como 
la realización del plan de acción para cada actividad del proyecto. Recopilamos la lista de 
materiales necesarios para la realización del proyecto. realizó una investigación preliminar para 
entender a grandes rasgos las ventas a nivel mayorista y la importancia de los medios 
promocionales en ellas. Todas estas actividades lograron concluirse en tiempo y forma dentro del 
transcurso de la semana.  
 

Del 10 al 14 de marzo Se elaboró la gráfica de Gantt para llevar un mejor control del proyecto. 
Durante esta semana el equipo presentó dificultades para realizar las publicaciones de los posts, 
lo que propició que las futuras publicaciones tuvieran que prolongarse a nuevas fechas.  
 
Del 17 al 21 de marzo. Se llevaron a cabo las investigaciones de forma exhaustiva sobre los temas 
relacionados con medios promocionales a nivel mayorista explicados en el contenido del temario. 
Se revisó la información de acuerdo con los roles de trabajo establecidos en el equipo. Se 
seleccionó la información adecuada por lo tanto durante esa semana el equipo logró continuar de 
forma paulatina con la planeación previamente establecida.  
 

Del 24 al 28 de marzo Se inició con la elaboración de evidencias para el proyecto (post y diseños 
para el grupo de Facebook). Se dio continuidad a la difusión del proyecto con personas 
relacionadas con los temas (empresas a nivel mayorista). Durante la semana se logró la 
elaboración y publicación de los primeros posteos, de igual forma se logró atraer nuevos miembros 
al grupo por lo cual el estado del proyecto se encontraba en estado positivo.  
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Del 31 de marzo al 4 de abril. El equipo llevo a cabo la recopilación y retroalimentación de las 
evidencias realizadas por el equipo. Asegurándose de que los posts transmiten el mensaje 
adecuado para el público objetivo para así descartar errores. Optimizó la interacción dentro del 
grupo de Facebook de "Rescate Al Por Mayor" haciendo publicaciones dinámicas para atraer 
seguidores. Las actividades programadas para esta semana pudieron realizarse según la 
planeación.  
 

Del 7 al 11 de abril. Se realizó una nueva de serie de post, durante la semana transcurrida el 
equipo había acordado llevar a cabo la publicación de videos realizados con Inteligencia artificial 
que sirvieran de apoyo a los posteos lo cuál no logró completarse ya que el equipo no logró 
organizarse.   
 

Del 28 de abril al 2 de mayo. Se elaboró el marco de referencia conforme a toda la información 
recopilada haciendo un análisis y síntesis de los temas relacionados al proyecto. 
 

Del 5 al 9 de mayo el equipo se dio a la tarea de organizar toda la información de las fuentes 
consultadas conjunto con sus referencias en formato APA 7. Se llevó acabo la elaboración del 
reporte del proyecto en formato Word. Y se dio inicio a la fase de comunicación. 
 
Del 12 al 16 de mayo el equipo había establecido en la planea original llevar durante esta semana 
la recolección de todas las evidencias sobre el proyecto en una presentación de PowerPoint, lo 
cual no pudo llevarse a cabo debido a el largo perdido de días festivos que hubo a lo largo de este 
mes, lo que llevo al equipo a modificar la fecha en la que se realizaría la presentación en Power 
Point.  
 

Del 19 al 23 de mayo. Durante esta el integrante encargado de realizar la presentación en Power 
Point presentó su tarea finalizada. 
 

Del 24 al 28 de mayo. El presentar resultados obtenidos y metas alcanzadas a lo largo del proyecto 
"Rescate Al Por Mayor” dentro de esta semana el equipo dio por completado el proyecto el día 
26 de mayo del 2025, el cual se finalizó de forma positiva gracias a que todos los integrantes del 
equipo participaron de forma actividad durante los meses que duró el proyecto.  
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