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| PROPOSITO

No se trata solo de ensenar a vender,
sino de abrir puertas para que los
negocios de nuestra comunidad sigan
trabajando de la mejor forma.

Capacitar de manera practica a micro, pequenas y medianas empresas
(PYMES) en el disefio y ejecucion efectiva de planes de promocién
comercial, incrementando de forma directa su capacidad de atraccion

de clientes.
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| PLANEACION

6.- Objetivo: Capacitar a pequefas y medianas empresas (PYMES) en el disefio y aplicacién de un plan de promocién de ventas, con el fin de que
puedan atraer clientes, incrementar sus ventas y fortalecer su posicionamiento en el mercado mediante el uso de un grupo de Facebook.

7.- Tiempo de realizacion: 16 de febrero — 26 de mayo

La metodologia seleccionada para trabajar el proyecto, se divide en tres fases:
1. Preparacion
2. Desarrolloy
3.  Comunicacion.

8.- Fase de Preparacion

8.1.-ldentificar 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 solucién al problema.

Haydé Paulina Aguirre Ascencio - Usar lenguaje sencillo y no tan técnico para que los duefios de PYMES lo puedan comprender de mejor forma
Ivon Lépez de Jesus - Usar disefios que atraigan la atencion de los miembros del grupo

Ingrid Dupeyron Estrada - Hacer los posts con los que los miembros puedan interactuar

Juan Enrique Malaga Isidoro - Hacer trivias mediante e grupo de Facebook

Crear imagenes con informacion sobre el tema de comercio y sociedades mercantiles
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Estructura

Haydé Paulina Aguirre
LiDER DE PROYECTO

Ingrid Dupeyron Estrada
TECNOLOGA
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SECRETARIA
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| PLANEACION

INSTITUCION: UNIVERSIDAD JUAREZ AUTONOMA DE TABASCO
ANO: 2026

PROYECTO: IMAN DE VENTAS

OBIJETIVO: Capacitarapequenasy medianas empresas (PYMES) en el disenoy aplicacion de un plan de promocion de ventas, con el finde que

puedan atraer clientes, incrementar sus ventasy fortalecer su posicionamiento en el mercado mediante el uso de un grupo de Facebook.

0 ©a w

PREPARACION DESARROLLO COMUNICACION
Diagndstico de lo que se sabe, lluvia Investigacion de temas y creacion _

_ o _ Lanzamiento en Facebook.
deideasy definicion de metas. de contenidos.

TIEMPO: 16 FEB - 26 MAY, 2026
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Lo que se sabe y lo que no se sabe

Lo que se Sabe

El equipo conoce acerca de los siguientes temas:

Elaboracién de presupuestos sencillos.
" Disefo de cronogramas y diagramas de flujo (Flow

" Chart/Time Table).
Identificacion tedrica de medios promocionales y

) publicitarios de apoyo.

Areas que se deben investigar y profundizar:

Metodologias para realizar un analisis de situacion de

mercado profundo.
Creacion de bocetos y dummies visuales interactivos.

Procesos y formatos para cotizaciones reales con

proveedores del sector.
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I Lluvia de Ideas

o)
Haydé Paulina

Utilizar un lenguaje claro vy libre
de tecnicismos complejos para
facilitar la comprension de los

temas.

++

y 4

Ivon Lopez

Implementar disefos estéticos y
modernos con ganchos visuales

para retener la atencidén de los

miembros del grupo.

<

Ingrid Dupeyron

Disefar dindmicas de
interaccion directa con las que
el empresario se sienta que

participa.

Juan Enrique

Diversificar el proceso de
capacitacion mediante trivias de
Facebook, infografias de

comercio.
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| CONTEXTO

EL PROBLEMA

Miles de PyMEs cierran cada afo no por falta de producto, sino
por silencio promocional. El dueho promedio no sabe como
segmentar, nilas formas adecuadas para promocionar su

producto o servicio.

Nuestro proyecto se enfoca en esta brecha de informacion,
transformando el grupo de Facebook enun centro de

informaciony aprendizaje paralos duefios de PYMES.
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| DISENO DE PLAN DE ACCION (1/2)

Actividad Inicio Duracion Responsable Estatus

Elegirtemay plataforma 16/02/26 Thora Equipo Terminada
Identificarlo que se sabeylo que no 18/02/26 30 min Equipo Terminada
Lluvia de ideas inicial 18/02/26 10 min Equipo Terminada
Definicidn de objetivo 16/02/26 15 min lvon Terminada
Planteamiento estructural 18/02/26 2 horas Haydé /Ingrid Terminado
Analisis de situacion 19/02/26 30 min Juan Enrique Terminada
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| DISENO DE PLAN DE ACCION (2/2)

Actividad Inicio Duracion Responsable Estatus

Diseno de Buyer Persona 20/02/26 1hora Haydé Terminada
Concepto de Marca 25/02/26 30 min Juan Enrique Terminada
Bocetosy Dummies 13/04/26 30 min Ingrid Terminada
Presupuesto detallado 17/03/26 30 min Ilvon Terminada
Publicacion Facebook Ads 24/04/26 30 min Haydé Terminada
Evaluaciony Control 08/05/26 30 min Ivon Terminada
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| FINANCIAMIENTO

Fuente Descripcion

Recursos Propios Interna Aportaciones directas del equipo. $1,947.00
Infraestructura UJAT Institucional Uso de laboratoriosy internet DACEA. Enespecie
Becas Federales Gubernamental Apoyo indirecto para manutencion. Variable
Crowdfunding (F&F) Alternativa Pequenabolsa paraanuncios enFB. $1,000
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IMAN DE
VENTAS EN FB

Posts de valor
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| EL IMPACTO

CORTO PLAZO

Informary ayudar a duenos de negocios a
quienes llegue lainformacion aencontrarla

promocionideal para sunegocio
-

MEDIANO PLAZO
Consolidar el crecimiento de almenos 5
negocios con planes de promocion

activosyventas medibles.
-

LARGO PLAZO
Creacion de unared de apoyo mutuo

entre emprendedoreslocales.
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WJ SINTESIS

Iman de Ventas se cred con el propdsito de acercaralos
duenos de PYMES ala mercadotecniay promocion, a través del
conocimiento que aprendemos enla universidadles
compartimos desde laempatiay conunlenguaje sencillo para
que elloslo puedan aplicaren sunegocio.

Al abrirun espacio cercanoy conocido como el grupo de
Facebook, logramos que los duenos de los negocios locales
perdieran el miedo alapromocion, se aduenaran de lo digital
basicoy descubrieranlaformaideal de promocionarlo que con
tanto esfuerzo construyen dia a dia. Mas alla de cumplircon
numeros, presupuestos o planes de trabajo, laverdadera
conclusion de este proyecto es que logramos sembrar
aprendizaje en duenos de negocios. Al final, el mercadeo con
alma es eso: conectar personas, impulsarlos suenos de nuestra
regiony hacer que la economialocal sigalatiendo con fuerza.

/

J
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