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Carrera: INGENIERIA COMERCIAL

Programa de: PUBLICIDAD Y COMUNICACION MASIVA
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Prerrequisitos: AREAS DE COORDINACION CURRICULAR
1. Neuromarketing y Marketing VERTICAL HORIZONTAL
Lateral 1) 1)

Objetivo:

e Conocer la integracion coherente de la variable publicidad y comunicacién masiva en el
conjunto de la estrategia del marketing en la organizacion.

Desarrollar y profundizar en el concepto actual de publicidad y comunicacion masiva.
Identificar y describir los diferentes instrumentos de la publicidad y comunicacion masiva.
Estudiar el proceso de creacion del mensaje publicitario.

Identificar los elementos que permiten valorar una estrategia de planificacion y publicidad
masiva.

e Desarrollar la aplicacion del marketing directo

e  Capacitar al alumno para el correcto desarrollo profesional en el campo de la comunicacién

CONTENIDOS
MINIMOS

1. La publicidad y comunicacién como variable del marketing

1.1. concepto de comunicacién comercial

1.2. El proceso de Comunicacién comercial

1.3. La estrategia de comunicacion comercial

1.4. Instrumentos de comunicacion comercial

1.5. La implantacion de la comunicacion comercial

2. La comunicacion publicitaria.

2.1. Publicidad conceptos fundamentales

2.2. Agentes del sistema de comunicacion publicitaria

2.3. La campafia publicitaria

2.4. El mensaje publicitario

2.5. La Investigacion publicitaria

2.6. Planificacion de los medios publicitarios

2.7. El presupuesto publicitario

3. Marketing directo

3.1. Concepto y elementos diferenciales del marketing directo

3.2. La estrategia del marketing directo

3.3. Recursos del marketing directo

3.4. Evolucion del marketing directo al marketing relacional

4. Promocion de ventas

4.1. Concepto y desarrollo de la promocion de ventas

4.2. La promocion de ventas como forma de comunicacion

4.3. Objetivos primarios de la promocion de ventas

4.4. Obijetivos tacticos de la promocién de ventas

4.5. Aplicaciones de la promocion de ventas en funcion de sus objetivos
5. Relaciones publicas

5.1. El concepto actual de relaciones publicas

5.2. Tipologia de las relaciones publicas

5.3. Técnicas especificas de relaciones publicas

5.4. El plan de relaciones publicas

5.5. Patrocinio

6. Formas de publicidad y comunicacion masiva no convencionales
6.1. Concepto y desarrollo de las formas publicitarias no convencionales
6.2. Identificacion de las formas publicitarias no convenciones en television
6.3. Elementos de la gestion de las formas publicitarias no convencionales en television
6.4. Factores de evolucion de las formas publicitarias no convencionales en television
7. Fuerza de ventas




7.1. Naturaleza y objetivos de la fuerza ventas como instrumento de publicidad y comunicacion
masiva.

7.2. Comunicacion interpersonal y ventas

7.3. Planificacion y organizacion de la fuerza de ventas

7.4. La direccion de la fuerza ventas
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