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Instituto de Estudios Superiores de Santa Fe

Santa Fe, Argentina

Carrera: FORMACIÓN DE ESPECIALISTAS EN DISEÑO GRÁFICO Y COMUNICACIÓN VISUAL

Cátedra: PROMOCIÓN Y PROPAGANDA

Profesor: LIC. JORGELINA LESCHENNE

Espacio curricular: ASIGNATURA

Curso: 2º AÑO  
Año lectivo: 2022
INSTITUCIÓN: ISPI Nº 9.233 “Estudios Superiores de Santa Fe”
CARRERA: Formación de Especialistas en Diseño Gráfico y Comunicación Visual

CATEDRA: Promoción y Propaganda

PROFESOR: Lic. Jorgelina Leschenne 
ESPACIO CURRICULAR: ASIGNATURA 

CURSO: Segundo año

CUATRIMESTRE: Primer

AÑO LECTIVO: 2022
I. FUNDAMENTACIÓN
La asignatura Promoción y Propaganda está concebida como un espacio capaz de suministrar al alumno los fundamentos teóricos y prácticos de las políticas de promoción, desarrollo de marcas y la imagen de marca, la función del packaging en el Marketing Estratégico, P.L.V. y P.O.P. empleados en campañas de promoción. Estos contenidos se impartirán conjuntamente con trabajo de campo en puntos de venta. Del mismo modo, se analizarán las bases del discurso de la Propaganda, su inserción en la sociedad y la influencia de la misma sobre la formación de la opinión pública.

Articulación con otras materias  

La materia se relaciona y complementa directamente con otras materias de la carrera, entre ellas: Planificación y Medios, Planificación y Desarrollo de Campañas I y II.
II. OBJETIVOS
Objetivo general
. Observar y entender las transformaciones que se suceden en el mercado actual, las acciones de la competencia, la actualización de los medios de comunicación y las diversas tácticas publicitarias, como factores determinantes en el desarrollo futuro de una empresa.
Objetivos específicos:
. Introducirse en el sistema de comercialización y conocer el flujo de bienes y servicios.

. Comprender el funcionamiento del sistema promocional como parte de una estrategia de Marketing.

. Conocer las particularidades de las distintas técnicas de promoción según las distintas etapas del producto en el mercado y sus distintos ámbitos de aplicación.

. Elaborar material de promoción para distintos soportes y punto de venta.
. Comprender la importancia de las Redes Sociales como espacio para la promoción de productos.

. Comprender la importancia del diseño gráfico en el diseño de tiendas virtuales.
. Comprender el concepto de Propaganda, su influencia en la Opinión Pública y en la formación de ideologías.
. Utilizar con propiedad la terminología específica correspondiente a los contenidos de la materia.

III. CONTENIDOS 
UNIDAD I: MARKETING. MERCADO.
Marketing: Concepto. Elementos básicos. Mercado. Concepto. Clases de mercados. Segmentación. Concepto. Características. Metodología. Target. Producto. Concepto. Funciones: primaria, secundaria y terciaria. Ciclo de vida de un producto. Concepto. Etapas. Características. 
UNIDAD II: TÉCNICAS PROMOCIONALES
Promoción: concepto. Tipos de Promoción: al comercio y al consumidor. Técnicas promocionales de lanzamiento de producto: Principios de Merchandising. El punto de venta. Evolución y definición. Clasificación de los puntos de venta. Apoyo al punto de venta. Colocación de producto. La exhibición. Tipos, ubicaciones. Zonas frías y calientes. Material en PDV. Características. Soportes. Marketing sensorial. Técnicas promocionales de crecimiento de producto: Muestras y degustaciones. Impulso a la distribución: técnicas promocionales focalizadas en intermediarios. Cupones. Técnicas promocionales de madurez de producto en el mercado: Promociones en producto. Descuento en producto. Promoción con producto extra. Premios en embalajes. Cupones en producto. Embalajes múltiples. Técnicas promocionales de comercialización de producto en etapa de saturación de mercado: Presentaciones reusables. Colecciones. Licencia de personajes. Sorteos y concursos. Premios instantáneos. Programas de frecuencia. Promociones BTL. Marketing directo. Marketing Interactivo y de Internet. Telefonía celular. 

La promoción en Ferias y Exposiciones: stands, personal promocional y arquitectura promocional. Señalética de la Promoción en Puntos de Venta y en Predios Feriales.
Web 1.0, 2.0 y 3.0. Características de cada una. Internet. Redes Sociales. Concepto. Twitter, Facebook, Instagram, Pinterest, YouTube. Características. La construcción de una marca en las redes sociales. Tiendas virtuales. Oportunidades y limitaciones. La importancia del diseño gráfico en el diseño de la tienda virtual. Diseño eficiente de una tienda online.
UNIDAD III: La Propaganda
La Propaganda. Conceptos y Fundamentos. La Propaganda Política. Influencia y Acción en la Opinión Pública. El Mensaje Comunicacional en la Propaganda. Técnicas empleadas. La Libertad de Expresión y la Opinión Pública. Manipulación de la información.
iV. CRONOGRAMA TENTATIVO 
	fecha
	unidad
	contenido de la clase

	Jueves 11/04
	Unidad 1
	Presentación. Evaluación diagnóstica. 

Teórico: Marketing: Concepto. Elementos básicos. Mercado. Concepto. Clases de mercados. Segmentación. Concepto. Características. Metodología. Target. Producto. Concepto. Funciones: primaria, secundaria y terciaria. Ciclo de vida de un producto. Concepto. Etapas. Práctico: Lectura de bibliografía y cuestionario

	Jueves 18/04
	Unidad 1
	Teórico: Técnicas promocionales de lanzamiento de producto: Principios de Merchandising. El punto de venta. Evolución y definición. Clasificación de los puntos de venta. Apoyo al punto de venta. Colocación de producto. La exhibición. Tipos, ubicaciones. Zonas frías y calientes. Material en PDV. Características. Soportes. Marketing sensorial.

	Jueves 25/04
	Unidad 2
	Teórico: Técnicas promocionales de crecimiento de producto: Muestras y degustaciones. Impulso a la distribución: técnicas promocionales focalizadas en intermediarios. Cupones. Técnicas promocionales de madurez de producto en el mercado: Promociones en producto. Descuento en producto. Promoción con producto extra. Premios en embalajes. Cupones en producto. Embalajes múltiples.
Práctico: Lanzamiento tp1

	Jueves 02/05
	Unidad 2
	Teórico: Técnicas promocionales de comercialización de producto en etapa de saturación de mercado: Presentaciones reusables. Colecciones. Licencia de personajes. Sorteos y concursos. Premios instantáneos. Programas de frecuencia. 

	Jueves 09/05
	Unidad 2
	Promociones BTL. Marketing directo. Marketing interactivo y de Internet. Telefonía celular.

La promoción en Ferias y Exposiciones: stands, personal promocional y arquitectura promocional. Señalética de la Promoción en Puntos de Venta y en Predios Feriales.

	Jueves 16/05
	Unidad 2
	Teórico: Web 1.0, 2.0 y 3.0. Características de cada una. Internet. Redes Sociales. Twitter, Facebook, Instagram, Pinterest, YouTube. Características.

	Jueves 23/05
	Unidad 1-2


	Evaluación Parcial

	
	
	

	Jueves 06/06
	Unidad 2
	Teórico: La construcción de una marca en las redes sociales. Tiendas virtuales. Oportunidades y limitaciones. La importancia del diseño gráfico en el diseño de la tienda virtual. Diseño eficiente de una tienda online.

	Jueves 13/06
	Unidad 2
	Teórico: La construcción de una marca en las redes sociales. Tiendas virtuales. Oportunidades y limitaciones. La importancia del diseño gráfico en el diseño de la tienda virtual. Diseño eficiente de una tienda online. (continuación)

	Jueves 20/06
	Unidad 3 


	Teórico: La Propaganda. Conceptos y Fundamentos. La Propaganda Política. Influencia y Acción en la Opinión Pública. El Mensaje Comunicacional en la Propaganda. Técnicas empleadas. La Libertad de Expresión y la Opinión Pública. Manipulación de la información

	Jueves 27/06


	
	Recuperatorio Parcial

	Jueves 27/06


	
	Entrega TP 2

	Jueves 04/07
	
	Recuperatorio TP

Definición de condiciones finales – Entrega de notas

Evaluación integradora final (PD).-




IV. CATEGORÍA DE CURSADO
1) PRESENCIAL

PORCENTAJE DE ASISTENCIA: 75% de asistencia a clases.
PARCIALES: 1 (uno), modalidad escrita.
TP: 1 (uno) 

EXAMEN FINAL: escrito, ante tribunal examinador. Englobará todos los contenidos del programa de la asignatura.
PROMOCIÓN DIRECTA

Para acceder a la misma, el alumno deberá cumplimentar los siguientes requisitos:

. Tener aprobada la correlativa correspondiente
. 75% de asistencia a clase.

. 100% de tps aprobados con promedio de 8 (ocho) puntos -sin recuperatorio-. 
. 100% del examen parcial aprobado con promedio de 8 (ocho) puntos -sin recuperatorio-.
. Aprobar la instancia integradora final con nota de 8 (ocho) puntos o más

2) SEMI PRESENCIAL

PORCENTAJE DE ASISTENCIA: 40% de asistencia a clases

PARCIALES: 1 (uno), modalidad escrita.
TP: 1 (uno)
· EXAMEN FINAL: escrito, ante tribunal examinador y englobará todos los contenidos del programa de la asignatura. 
3) LIBRE

. Sin asistencia a clases

· . EXAMEN FINAL: escrito, ante tribunal examinador y englobará todos los contenidos del programa de la asignatura. 
V. EVALUACIÓN

INICIAL O DIAGNÓSTICA
Se realiza la primera clase, con el propósito de conocer e identificar aprendizajes previos y detectar carencias que puedan dificultar el logro de los objetivos planteados. Consiste en un cuestionario. 

DE PROCESO O FORMATIVA
Se evaluará la adquisición de conocimientos básicos sobre los temas desarrollados en cada unidad, la dedicación y el compromiso personal del alumno con cada trabajo práctico, su capacidad creativa y crítica, la actividad individual y grupal puesta de manifiesto en el transcurso de cada clase. 
Los alumnos realizarán 1 (un) trabajo práctico en el año, con calificación de 1 a 10. El mismo podrá ser de carácter individual y/o grupal y sólo se podrá acceder a 1 (un) recuperatorio.
Se evaluará la totalidad de los contenidos mediante 1 (un) examen parcial -en la modalidad individual y escrito-, con calificación de 1 a 10. El mismo tiene posibilidad de 1 (un) recuperatorio, en cuyo caso el alumno no podrá acceder a la promoción directa de la asignatura, razón por la cual pasará a la condición de alumno regular y deberá cumplimentar los requisitos expuestos anteriormente (ver modalidad de cursado).
DE PRODUCTO O SUMATIVA
El examen final será individual, en la modalidad escrita y englobará todos los contenidos del programa de la asignatura. 
VI. Bibliografía
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VII. MAPA CONCEPTUAL
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