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III. INTRODUCCIÓN
 

Curso electivo de especialidad en la carrera de Comunicación y Publicidad de carácter  teórico-práctico dirigido

a los estudiantes del quinto ciclo, que busca fortalecer las habilidades persuasivas del estudiante al momento de

sustentar un proyecto.

 

Los mensajes publicitarios se fundamentan en la comunicación persuasiva. Vale decir, la comunicación

publicitaria es el conjunto de prácticas discursivas altamente estructuradas cuyo fin último es persuadir al

interlocutor sobre determinado contenido. Por esa razón, desarrollar las habilidades de persuasión en los futuros

publicistas resulta esencial para asegurar su éxito profesional. Desde esta perspectiva, el curso Comunicación

Persuasiva desarrolla y optimiza las competencias de comunicación persuasiva de los estudiantes.
 

IV. LOGRO (S) DEL CURSO
 

Al finalizar el curso, el estudiante elabora una presentación oral sobre campañas publicitarias altamente

persuasivas.

UNIDAD Nº: 1 Comunicación eficaz

LOGRO

Al finalizar la unidad, el estudiante expresa términos publicitarios recurriendo a saberes previos e intereses de

audiencias diferentes mediante una exposición.

TEMARIO

¿ Habilidades comunicativas.
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¿ Principios de la comunicación altamente eficaz.

¿ Conciencia de los saberes previos e intereses de la audiencia.

¿ La escucha activa.

HORA(S) / SEMANA(S)

Semanas 1 y 2

 

UNIDAD Nº: 2 Comunicación organizacional informativa

LOGRO

Al finalizar la unidad, el estudiante realiza la presentación oral eficaz de briefs publicitarios.

TEMARIO

¿ Habilidades del buen expositor.

¿ Estructura de la presentación altamente eficaz.

¿ Técnicas de motivación y adquisición.

¿ El diseño de una presentación informativa.

¿ La presentación efectiva del brief publicitario.

HORA(S) / SEMANA(S)

Semanas 3, 4, 5, 6, 7, 9 y 10

 

UNIDAD Nº: 3 Comunicación organizacional persuasiva

LOGRO

Al finalizar la unidad, el estudiante realiza la presentación oral de campañas publicitarias altamente persuasivas.

TEMARIO

¿ Estructura y estrategias de la presentación persuasiva.

¿ Habilidades del presentador persuasivo.

¿ Elevator pitch: objetivo, estructura y técnicas.

¿ La campaña publicitaria: objetivo, estructura y técnicas.

¿ Planificación de la presentación persuasiva.

¿ Presentación oral de la campaña publicitaria.

HORA(S) / SEMANA(S)

Semanas 11 a 15

 

VI. METODOLOGÍA
 

En el curso, se aplica la metodología de taller. Por ello, se recurre al uso de estrategias y técnicas metodológicas

activas de enseñanza-aprendizaje. La disertación docente es breve. El diálogo y la discusión plenarios con los

alumnos son intensos. Además del trabajo en equipo, se incluyen estudio de casos, resolución grupal de

problemas, toma de decisiones y, sobre todo, exposiciones orales. Como resulta obvio, la participación

dinámica y permanente del estudiante en las clases es un requisito imprescindible.
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VII. EVALUACIÓN

FÓRMULA

5% (DD1) + 5% (DD2) + 15% (TB1) + 5% (DD3) + 15% (TB2) + 10% (PA1) + 15% (TP1) +

30% (TF1)

TIPO DE NOTA PESO %

DD - EVAL. DE DESEMPENO 5

DD - EVAL. DE DESEMPENO 5

TP - TRABAJO PARCIAL 15

TB - TRABAJO 15

DD - EVAL. DE DESEMPENO 5

TB - TRABAJO 15

PA - PARTICIPACIÓN 10

TF - TRABAJO FINAL 30

VIII. CRONOGRAMA

TIPO DE
PRUEBA

DESCRIPCIÓN NOTA NÚM. DE
PRUEBA

FECHA OBSERVACIÓN RECUPERABLE

DD EVAL. DE DESEMPENO 1 Semana 2 P r e s e n t a c i o n e s
e x p l i c a t i v a s

NO

DD EVAL. DE DESEMPENO 2 Semana 4 Apertura y cierre de una
presentación altamente
eficaz.

NO

TP TRABAJO PARCIAL 1 Semana 8 Presentación de un brief
publicitario y entrega del
t r a b a j o  e s c r i t o
c o r r e s p o n d i e n t e .

NO

TB TRABAJO 1 Semana 10 Presentación informativa
c o n  c o n t e n i d o
económico y entrega del
t r a b a j o  e s c r i t o
c o r r e s p o n d i e n t e .

NO

DD EVAL. DE DESEMPENO 3 Semana 11 Técnicas persuasivas en
e l  d i s e ñ o  d e  l a
presentación de una
campaña publicitaria.

NO

TB TRABAJO 2 Semana 13 Presentación de elevator
pi tch y  entrega del
t r a b a j o  e s c r i t o
c o r r e s p o n d i e n t e .

NO

PA PARTICIPACIÓN 1 Semana 15 P r o m e d i o  d e  t r e s
trabajos de análisis y
retroalimentación.

NO

TF TRABAJO FINAL 1 Semana 16 Presentación de una
campaña publicitaria y
en t rega  de l  t raba jo
escrito correspondiente.

NO
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