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CARTA DESCRIPTIVA (FORMATO MODELO EDUCATIVO UACJ VISIÓN 2020) 

I. Identificadores de la asignatura 

Instituto: Modalidad: 

Departamento: 

Créditos: 

Materia: 

Programa: Carácter: 

Clave: 

Tipo: 

Nivel: 

Horas: Teoría: Práctica: 

II. Ubicación

Antecedentes: Clave 

Consecuente: 
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III. Antecedentes 
 

Conocimientos:  

  
     

  

Habilidades:  

  
     

  
Actitudes y valores:  

  
     

  

              

 

IV. Propósitos Generales 
 

Los propósitos fundamentales del curso son: 
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V. Compromisos formativos 
 

  
     

  
Intelectual:  

  
     

  
Humano:  

  
     

  
Social:  

  
     

  
Profesional:  

 

VI. Condiciones de operación 
 

              

Espacio: 
    

  

  
     

  

Laboratorio: 
  

Mobiliario: 
   

     
  

Población: 
     

  

  
     

  

Material de uso frecuente: 
    

  

   
   

  

  
  

  

  
  

  

  
  

  

  
  

  

  
     

  

Condiciones especiales: 
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VII. Contenidos y tiempos estimados 
 

Temas Contenidos Actividades 
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VIII. Metodología  y estrategias didácticas 

 

Metodología Institucional: 

a) Elaboración de ensayos, monografías e investigaciones (según el nivel) consultando 

fuentes bibliográficas, hemerográficas y en Internet. 

b) Elaboración de reportes de lectura de artículos en lengua inglesa, actuales y relevantes. 

 

Estrategias  del Modelo UACJ Visión 2020 recomendadas para el curso: 
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IX. Criterios de evaluación y acreditación

a) Institucionales de acreditación:

Acreditación mínima de 80% de clases programadas 

Entrega oportuna de trabajos 

Calificación ordinaria mínima de 

Permite examen único: no              si  

b) Evaluación del curso

Acreditación de los temas  mediante los siguientes porcentajes: 
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X. Bibliografía 

Nota: Revisar la bibliografía obligatoria y  complementaria, así como citar adecuadamente 

según sea el caso de libros, revistas, páginas electrónicas, compilaciones,  libros 

electrónicos, etc.  

XI. Perfil deseable del docente

XII.Institucionalización

Responsable del Departamento: 

Coordinador/a del Programa: 

Fecha de elaboración: 

Elaboró: 

Fecha de rediseño: 

Rediseñó: 


	Antecedentes Clave Consecuente: Fundamentos del diseño                           DIS-1448-00Herramientas de diseño publicitario          DIS-9809-00                                           
	Conocimientos Habilidades Actitudes y valores: El estudiante deberá poseer los conceptos necesarios para utilizar las herramientas publicitarias para producir una campaña publicitaria basada en elementos promocionales. 
	Los propósitos fundamentales del curso son: -Que los estudiantes comprendan que de la producción publicitaria depende la responsabilidad  de identificar las necesidades específicas de los clientes  y sus proveedores con el fin de cumplir los objetivos de comunicación. -Aprender a satisfacer los deseos de un cliente de acuerdo a sus necesidades publicitarias, creando el material adecuado.  
	Intelectual Humano Social Profesional: El estudiante deberá conocer la teoría y los elementos promocionales que comprenden la mezcla promocional y sus derivados para la creación y satisfacción de la necesidades publicitarias.
	Espacio Laboratorio Mobiliario Población Material de uso frecuente Condiciones especiales: Mesas de trabajo,sillas, pizarron, proyector, bocinas y computadora y acceso a internet 
	TemasRow1: Presentación del curso1. Produccion Publicitaria y su relacion con la promocion2. Naturaleza y alcance de las promociones de ventas: Promociones para atraer al consumidor:3. Objetivos y estrategias de la Promoción de Ventas4. Herramientas Publicitarias 5. Formas de Impresion ppromocional6. Relaciones públicas y la venta personal7. Muestras y promociones en el Producto8. Puntos de venta9. Medios electrónicos10. Proyecto Final
	ContenidosRow1: Descripción de la carta descriptiva, criterios de evaluación. Presentación de docente-alumnos1. Significados 1. Publicidad2. Propaganda3. Promoción4. Promoción de ventas5. Marketing PromocionalDiferencia Publicidadb) Elementos4P’s1. Producto2. Precio3. Plaza4. Promoción5 C’s1. Consumidor/cliente2. Compañía3. Competencia4. Colaboradores 5. Contexto2. • Promociones de tipo económico• Promociones de regalo añadido• Acciones en punto de venta• Acciones en otros puntos2.1 Factores que contribuyen a la promoción de ventas.4P’S Y 5C’SA quien se dirige: • CONSUMIDOR• DISTRIBUIDOR 3. Objetivos de la Promoción de Venta.3.1 Estrategias para la promoción de ventasa) Estrategias de mercado/marketing1. Posicionamiento2. Re-posicionamiento3. Marca4. Producto/servicio5. Competencia6. Introducción7. Crecimientob) Estrategias promocionales1. De conversión2. De estimulo 3. De fomento4. Remercadotecnia5. Sincronizada6. De mantenimiento7. Desmercadotecnia8. Contramercadotecnia4. Tipos de estrategias de la de promoción de ventas como herramientas a) Para consumidores1. Cupones2. Reducción de precios y ofertas3. Muestras4. Concursos y sorteosb) Para distribuidoresMerchandising:1. Exhibidores2. Vitrinas o aparadores3. Exhibiciones4. Demostradoresc) Relaciones Publicas1. Boletines de prensa e internos2. Reportajes3. Entrevistas y conferencias de prensa4. Patrocinios5. Sistemas de impresión.a) ¿Qué es la imprenta?b) Xilografíac) Litografíad) Huecograbadoe)  Tampografíaf)  Serigrafíah)  Flexografíai)  Offsetj)  Impresión Digitalk)  Vinil de cortel)  Acabados6. Ferias y exposicionesa) Reuniones1 Por su tamaño2 Por el lugar de celebración3 Por su forma4 Participación en reuniones organizadas por otros.5 Organización de reuniones de consumidores7. Muestras1 Tipos de Muestras2 Ventajas de las muestras3 Degustaciones!!!4 Paquetes de oferta5 Ventajas y desventajas6 Descuento en producto7 Promoción en producto extra8 Premio en embalajes9 Embalajes reusables8. Puntos de venta1 Comercios tradicionales2 Tiendas de conveniencia3 Tiendas de departamentos4 Comercios de autoservicios5 Comercios del gobierno6 Comercios de iniciativa privada9. Características básicas.1 Nuevas formas publicitarias.2 Banners3 E-mail marketing4 Ciberspots
	ActividadesRow1: •  Explicar proyecto y fechas de entrega-Exposicion del maestro•     Actividades, ejercicios y tareas, análisis y comparativasQuizExamen Primer ParcialEntrega de Adelanto Proyecto Final (1era parte)Exposicion del maestro•     Actividades, ejercicios y tareas, análisis y comparativasQuizExamen Segundo ParcialEntrega de Adelanto Proyecto Final (2da parte)Exposicion del maestro•     Actividades, ejercicios y tareas, análisis y comparativasQuizExamen tercer ParcialEntrega de Adelanto Proyecto Final (3era parte)Presentación de Proyecto Final, Entrega de Trabajo EscritoSemana 16•     Entrega del 3er parcial•     Examen capítulos 13 al 16.
	Metodología Institucional a Elaboración de ensayos monografías e investigaciones según el nivel consultando fuentes bibliográficas hemerográficas y en Internet b Elaboración de reportes de lectura de artículos en lengua inglesa actuales y relevantes Estrategias del Modelo UACJ Visión 2020 recomendadas para el curso: a) Aproximación empírica a la realidadb) Búsqueda, organización y recuperación de informaciónc) Comunicación horizontald) Descubrimientoe) Ejecución-ejercitaciónf) Elección, decisióng) Evaluaciónh) Experimentacióni) Extrapolación y trasferenciaj) Internalizaciónk) Investigaciónl) Meta cognitivasm) Planeación, previsión y anticipaciónn) Problematizacióno) Proceso de pensamiento lógico y críticop) Procesos de pensamiento creativo divergente y lateralq) Procesamiento, apropiación-construcciónr) Significación generalizacións) Trabajo colaborativoEstrategias  del Modelo UACJ Visión 2020 recomendadas para el curso:• Método expositivo• Dinámicas de grupo• Simulaciones (casos prácticos a resolver)• Individualización
	a Institucionales de acreditación Acreditación mínima de 80 de clases programadas Entrega oportuna de trabajos Calificación ordinaria mínima de 70 Permite examen único no b Evaluación del curso Acreditación de los temas  mediante los siguientes porcentajes: AFormato a Evaluar Porcentaje%1. Primer Parcial  15%             (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+E.E 10% =25%2. Segundo Parcial  15%         (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+ E.E 10%=25%3. Tercer Parcial  15%             (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+ E.E 10%=25%4. Proyecto Final  25%            (Exposición, Trabajo Escrito y E.E.)5. E.E. (Tareas, Trabajos, Quizzes)  20%   Total                                      100% (Asistencia y Participación)
	Nota Revisar la bibliografía obligatoria y complementaria así como citar adecuadamente según sea el caso de libros revistas páginas electrónicas compilaciones  libros electrónicos etc: • OBLIGATORIA• Fisher, L. & Espejo, J. (2011). Mercadotecnia (4ta. Ed.). México, D.F.: Editorial McGraw Hill • Belch, G. E. & Belch, M. A. (2005). Publicidad y Promoción: Perspectiva de la Comunicación de Marketing Integral (6ta. Ed). . Mexico: Mc Graw Hill.• Belch, G. E. & Belch, M. A. & Dietzel, J. (2012) Advertising and promotion: an integrated marketing communications perspective. New York : McGraw-Hill/Irwin• COMPLEMENTARIA• Anthony, M. & Gil, E. (2004)  Vender con inteligencia emocional : cinco capacidades básicas para crear relaciones más estrechas con los clientes. Barcelona : Ediciones Deusto• Aguilar, A. & Álvarez de Alba (1985). Elementos de la Mercadotecnia (18ª ed.) México, D.F. : Editorial Continental S.A de C.V.• Lucas G. (2011). Publicidad de Guerrilla 2 / otras formas de comunicar. Tr. Deza Guil.  España: Parramón.• Dupont, L. (2013).  1001 Trucos publicitarios (12ª ed.). México: Lectorum.• Kotler, P. & Armstrong, G. (2013) Fundamentos del Marketing. México, D.F.: Pearson Educación• Kotler, P. & Armstrong, G. (2012). Marketing.  México, D.F. : Pearson Educacion de Mexico, S.A. de C.V.    • Kotler, P. & Kelley, K. (2012) Marketing Management. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall.    • Maqueira, J.M. & Bruque, S. (2009) Marketing 2.0: el nuevo marketing en la Web de las redes sociales. México: Alfaomega. • Naghi, Mohammad, Namakforoosh (1985) Mercadotecnia social. (2ª ed.). México: Editorial LIMUSA. • Olson, J. & Paul Peter J. (2006) Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing. México: McGraw Hill. • Ries, A. & Trout, J. (2006) La guerra del marketing. Mexico: McGraw Hill. • Stanton, W., Michael E. y Walker B. (2007) Fundamentos de marketing (14ª ed.) México:  McGraw Hill. ·         Treviño Martínez Rubén. (2005) Publicidad: comunicación integral en marketing. México. McGraw-Hill. • FORMATOS DIGITALES Philip, K. (s.f) 10 pecados capitales del marketing. Recuperado de: http://www.elmayorportaldegerencia.com/Libros/Mercadeo/%5BPD%5D%20Libros%20-%20Los%20diez%20pecados%20capitales%20del%20mercadeo.pdf Kennedy, J.E. (s.f)· Publicidad con razones. Recuperado de: https://soinfosa.com/boletin/publicidadconrazones.pdf · http://www.merca20.com/· http://www.amai.org/publica_revista.php· http://www.creativanewsletter.com/· http://www.marketing.com/· http://www.promonegocios.net/lecturas-recomendadas-mercadotecnia-negocios/index.html· http://merkdotecnia.blogspot.mx/2008/04/marketing-buzz.html
	X Perfil deseable del docenteRow1: Perfil de licenciatura afín a la mercadotecnia: Diseño, Comunicación, Mercadotecnia oAdministraciónEstudios en Publicidad y/o Mercadotecnia 
	Responsable del Departamento Coordinadora del Programa Fecha de elaboración Elaboró Fecha de rediseño Rediseño: Mtra. Guadalupe Gaytán Aguirre
	Text8: 2
	Text9: Teórica- Práctica 
	Text10: Obligatoria
	Text11: 5
	Text12: presencial 
	Text13: 3
	Text7: 4 por semana
	Text6: Intermedio
	Text14: Gestion de Proyectos Profesionales          DIS-9814-14
	Text15: El estudiantes deberá  generar aptitudes acerca de la temática de la materia requiere de pensamiento y toma de decisiones innovadoras y creativas en la expresión de las ideas, conceptos y presentación de trabajos. Además de tener disposición hacia la investigación publicitaria comercial y publicitaria. 
	Text16: El estudiante debe de tener actitud de trabajo en equipo, respeto y responsabilidad por su trabajo y el del grupo. Es importante que el grupo se integre como un equipo de apoyo entre los mismos estudiantes y se tenga la disposición a siempre apoyar y participar activamente en las actividades requeridas.
	Text17: El estudiante reflexionará acerca de las implicaciones éticas de los procesos publicitarios y su aplicación comunicacional no solo en el ambito comercial, sino como una herramienta de desarrollo personal y profesional. Asimismo participará de manera grupal en ejercicios, discusiones o debates con una actitud constructivista, crítica y respetuosa, fundamentando adecuadamente sus opiniones y propuestas con equidad social.
	Text18: El estudiante aprenderá a fomentar el espíritu de servicio , honestidad, ética y responsabilidad, analizando las repercusiones de la aplicación estratégica del aparato promocional publicitario en el contexto social. Diseñará con efectividad comunicativa los mensajes publicitarios innovadores para atender a los fines sociales, culturales y comerciales que le demande la sociedad.
	Text19:  El estudiante tendrá la capacidad analítica para detectar áreas de oportunidad y necesidades en la satisfacción de propuestas publicitarias promocionales. El estudiante tendrá las bases para diseñar mensajes publicitarios en cualquier categoría y con la continua búsqueda innovadora, pensados en función del objetivo que se pretende alcanzar la audiencia adecuada. 
	Text20: Uso de TIC's
	Text21: Consultar en la bibliografía mencionada al final, material publicitario, medios, internet, videos.
	Text22: Aula 
	Text23: Ocasional
	Text24: 25-30 máximo 
	Text25: 
	Text26: 
	Text27: 
	Text28: 
	Text29: Enero 2011
	Text30: Mtra. Tayde Edith Mancillas Trejo
	Text31: Diciembre 2016
	Text32: M.A. Berenice Ivette Vazquez Bernal y M.P. Oscar Ignacio Frausto Acosta
	Text33: 7.0
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	Check Box35: Off
	Text1: Instituto de Arquitectura Diseño y Arte 
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	Text5:  DIS-9829-00


