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Una guia completa para la definicion, busqueda,
negociacion, venta, contratacion y valoracion
economica  del patrocinio publicitario como
herramienta de financiamiento adicional
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Descripcion

Curso teérico - practico dirigido a empresas, ONG’s, fundaciones, organizadores de
eventos, profesionales de la mercadotecnia y publico en general interesadas en el disefio,
definiciébn, blsqueda, negociacion, venta, contratacion y valoracion econdomica de
patrocinios publicitarios.

Durante el curso los asistentes desarrollardn una carpeta de presentacion de un proyecto
de patrocinio y descubrirdn las posibles ventanas de implementacion con las diferentes
empresas interesadas en patrocinar.

Los datos y formulas comerciales dictadas en el curso son de caracter internacional y
universal por lo que puede ser aplicado a nivel mundial, sin menoscabo de la region o
cultura donde se esté negociando.

¢, Qué lograra su organizacion o territorio con este curso?

Contar con colaboradores capacitados en la comercializacibn de patrocinios y en la
busqueda y logro de financiamiento adicional mediante el convenio con marcas Yy
productos, usando para ello mercadotecnia “Below the Line”. Por ello, los participantes
contaran con las bases para:

o Diferenciar el patrocinio del crowdfunding y el mecenazgo.

e Seguir los pasos y lograr un patrocinio efectivo.

e Desarrollar una mentalidad ganar-ganar-ganar. (Orientado a publico objetivo)
¢ Recopilar la documentacion necesaria para iniciar la gestion

e Desarrollar un Plan de Negocios orientado a patrocinios

e Desarrollar un Plan de Marketing orientado a patrocinios

e Establecer la politicas para recepcién de patrocinios

o Definir la propia oferta publicitaria

e Recopilar datos de los prospectos

e Elaboracion de la propuesta de patrocinio

e Valoracién econ6mica de la propuesta de patrocinio

e Negociar la propuesta

e Elaboracion de la carpeta post patrocinio

o Establecer las bases para que se calcule el ROl y el ROO del Patrocinio
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El curso est4 dirigido a:

Artistas, colectivos, disefiadores, centros culturales, galeristas, empresarios culturales,
directores, promotores, managers, musicos, productores de espectaculos, gestores,
curadores, publicaciones y publico interesado perteneciente a campos como:
Mercadotecnia, Psicologia, Antropologia, Administracion, Filosofia, que quieran
desarrollar un proyecto social, cultural, artistico o deportivo exitoso y deseen obtener
ingresos adicionales por concepto de patrocinio publicitario.

Programa

Se desarrolla en 20 horas lectivas durante las cuales se estudia el siguiente contenido:

Bienvenida Palabras de bienvenida al curso. Descripcion general de los objetivos del
curso y resultado final esperado. Presentacion general de los
moderadores y de P4 publicidad como empresa.

¢éPatrocinio, Mecenazgo o | Definicidon clara y precisa de patrocinio de tal manera que no se confunda
Crowdfunding? con el mecenazgo o el crowdfunding.

Razdén de ser del Patrocinio | Explicacién de las razones de una empresa para patrocinar. Ventajas y
desventajas del patrocinio

Resumen de Pasos a Seguir | Se sefialan de manera general los pasos que se deben seguir para
planear, buscar, negociar y entregar el patrocinio.
Mentalidad Ganar - Ganar | Explicacién detalla de la mentalidad que se debe seguir para lograr un

- Ganar patrocinio exitoso. El objetivo es crear consciencia en la sensibilidad que
hay que tener con el consumidor final.

Documentacién previa Se nombra la lista de documentos y planes que deben existir dentro de la

recomendada organizacion y cuyo fundamento es necesario para orientar la busqueda

de patrocinadores

Plan de Negocio Importancia de un plan de negocios y las partes que componen el
documento. Recomendaciones para su elaboracion

éAnalisis FODA o Andlisis | Aplicacidn en general del andlisis FODA. Con esta leccion aprendera a
DAFO? aplicar este andlisis en todos los aspectos de la vida.

Plan de Mercadotecnia Importancia de un plan de Mercadotecnia y las partes que componen el
documento. Recomendaciones para su elaboracién

KISS en el plan de mercado | Filosofia KISS y el plan de mercadotecnia. Consideraciones por la que
deberia ser simple.

Manual de Politicas de Importancia del Manual de politica de recepcidon de patrocinios y las
recepcion de Patrocinios partes que componen el documento. Recomendaciones para su
elaboracioén.
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Definiendo su oferta

Como definir de manera precisa lo que su organizacién o evento puede
ofrecer al potencial patrocinador. El objetivo es entender que todo lo
gue rodea al evento u organizacidn es susceptible de patrocinio.

Creando la lista de
patrocinadores

Se explica como crear la lista inicial y complementaria de posibles
patrocinadores para su organizacion o evento.

Recopilando datos de sus
prospectos

Llenado de datos de prospectos y patrocinadores. Introduccién a CRM.

Logrando la Primera Cita

Explicacién de los pasos a seguir para iniciar una relaciéon de negocios con
un patrocinador desde la llamada telefénica para concertar la cita

Elaborando la propuesta
de patrocinio - Lluvia de
Ideas

Para poder elaborar la carpeta es necesario determinar inicialmente
nuestra oferta ideal para el patrocinador. Gracias a la lluvia de ideas se
plantearan alternativas que tal vez no habiamos visto

Presentacion Fisica de la
propuesta

Descripcion del contenido fisico de la carpeta de patrocinio

Determinando el monto
de inversidon de Patrocinio

e Determinando el Monto de la propuesta - Lineas Generales

e Conceptos de mercadotecnia que se deben tener claros para
poder calcular el monto del patrocinio. Introduccién al concepto
de "Factor de Exposicion de Marca"

e Determinando los costos de referencia. Comparacion de costos
entre distintos medios publicitarios y su paralelismo dentro de
un evento.

e Determinando el costo de su propia oferta.

Negociando la propuesta

Recomendaciones generales acerca de una negociacion.

Activacion del Patrocinio

Descripcion los pasos a seguir para activar el patrocinio. Elaboracién de y
desarrollo del "Plan de Implementacién de Patrocinio"

La carpeta post patrocinio

Actividades que se deben desarrollar después del evento. Como
presentar el informe del evento

ROO y ROl de un
Patrocinio

Recomendaciones generales acerca del ROO y ROl en el patrocinio

Conclusiones y
Recomendaciones Finales

Material Didactico

e Material de Referencia escrito y a color.

e Presentacion audiovisual dinamica.
e Certificado de Asistencia
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Imparte

Demian Hurtado: Originario de Caracas, Venezuela, Demian es especialista en manejo de
bases de datos de gran volumen y paralelamente se ha involucrado en la mercadotecnia
no tradicional.

Con estudios técnicos en informética aplicada a los sistemas de informacién y al mismo
tiempo de licenciatura en administraciéon de empresas en su natal Venezuela, Demian ha
traido su experiencia ha territorio mexicano, después de brindar apoyo técnico en
sistemas de informacion a empresas de la talla de Unilever, Philip Morris, Aluminios
Reynolds en paises de la region andina como Colombia, Ecuador y Peru.

Graduado como Técnico Superior Universitario en la especialidad de Informética, mencién
Andlisis de Sistemas en el Instituto Universitario de Tecnologia Industrial “Rodolfo Loero
Arismendi” , y como Licenciado en Administracion de Empresas, mencion Informatica de
la Universidad Simén Rodriguez, ambas en Venezuela y con mas del7 afos de
trayectoria profesional en el area de sistemas de computo. En la actualidad es el director
operativo y de finanzas de la agencia especializada en BTL “P4 publicidad” en la que ha
sido productor asociado de varios cortometrajes y al mismo tiempo ha participado en la
comercializacion de muchos productos a través de la publicidad no tradicional.

Angélica Ramirez: Originaria de la Ciudad de México, estudié Comunicacién Social en la
Universidad Andrés Bello en Caracas, Venezuela y se ha dedicado en los ultimos 15 afios
a la comercializacion de cine, television, teatro y espectaculos en general, creando
sinergias entre la industria privada y los medios de comunicacion tradicionales, en la
modalidad de Product Placement y Product User beneficiando de esta forma tanto a las
marcas, asi como a la difusion cultural en el territorio mexicano.

En afios recientes ha enfocado sus esfuerzos al product placement en largometrajes
como "Corazon marchito”, "La Ultima noche" y "Angel Nimero Nueve". También ha
fungido como productora en cortometrajes como "Diselo" dirigido por Carlos Valdiviay " A
Todo le Hacemos" dirigido por Karla Fargeat. En la actualidad, forma parte de WIFT
(Women in Film & Television) y dirige la agencia especializada en BTL “P4 Publicidad”.
También ha sido invitada como facilitadora especializada en cursos orientados al
financiamiento mediante product placement en:

- Centro de Capacitacion Cinematografica de ciudad de México

- Escuela Internacional de Cine y Television — EICTV de San Antonio de los Bafios, Cuba.
- Camara de Comercio de Bogota, Colombia.

- Concejo para la Cultura y las Artes de Nuevo Leon, entre otros.
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Inversion

Paquete Total: $5,000.00 USD por Curso.

Condiciones:

1) El curso de comercializacion de patrocinios se imparte en su empresa o institucion,
en las fechas y horarios que usted determine, previo acuerdo y revision de nuestro
programa de actividades.

2) Se pueden integrar hasta 25 participantes por la misma inversion.
3) Proveer espacio adecuado para los asistentes, sillas, escritorios o pupitres.
4) En caso de no contar con aulas o espacio adecuado para la imparticion del taller,

ofrecemos instalaciones y equipo con un cargo adicional de acuerdo a sus necesidades.

5) Los costos de traslado, alojamiento y alimentacion corren por cuenta del cliente en
caso de que se tenga que dictar fuera de la ciudad de México.

6) Oportunidad de asesorias personalizadas en sesiones de una (01) hora al finalizar
el curso. Cada hora de asesoria tiene un costo que sera pagado por la persona interesada
al momento de la sesion.

7) Abono del 50% del monto de la inversién a la reserva de la fecha. El 50% restante
al arranque del evento.
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