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1. DATOS INFORMATIVOS

1.1 Nombre de la asignatura : TALLER VENTAS Y PUBLICIDAD
1.2 Cddigo de la asignatura : ADM-19957
1.3 NUmero de Créditos : 03
1.4 Caracter de la asignatura : Obligatorio
1.5 Semestre Académico ;
1.6 Ciclo académico - X ciclo
1.7 Total de horas Semanales : 06
1.7.1 Horas de teoria : 00
1.7.2 Horas de practica : 06

1.8 Prerrequisito : ADM-19740
1.9 Fecha de Inicio ;

1.10 Fecha de finalizacion :

1.11 Total de Semanas : 17 semanas
1.12 Docente responsable

2. SUMILLA
La asignatura pertenece al area de formacion especializada, es de naturaleza teérica y practica y
tiene como propdsito; desarrollar las competencias necesarias para comprender el mix
comunicacional de marketing y la efectividad publicitaria, desarrollar campafias publicitarias que
logren persuadir a la audiencia, estudia la promocidn de ventas, tipologia de promociones de ventas,
actividades promocionales a nivel mayorista y minorista. El estilo y la estrategia publicitaria, factores
que influyen en la eficacia publicitaria, asi como las técnicas para la mediciéon de la eficacia
publicitaria
Organiza sus contenidos en las siguientes unidades de aprendizaje: |. LA PUBLICIDAD Y EL MIX
MARKETING. Il. TECNICAS DE VENTA Y PROMOCION. Ill. ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS Y
LLEGADA AL CONSUMIDOR.

3. COMPETENCIAS
Gestiona procesos de gerencia de ventas para lograr sostenibilidad de los ingresos en las
empresas a través de la adecuada utilizacion de las herramientas de mercadeo



4. PROGRAMACION ACADEMICA

Capacidades:

| UNIDAD

LA PUBLICIDAD Y EL MIX MARKETING.

Identifica el tipo de comunicacidén comercial y clasifica los servicios a promocionar considerando las
etapas y atributos que demanda el anunciante

N° N° N° CONTENIDOS %
SEMA | SESIO | HORA .
NA N S CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL AVANCE
Presentacion del silabo la asignatura | Explicacion del silabo, la | Valora la importancia del
y los lineamientos generales del | metodologia  de  trabajo, | curso y los contenidos a
S1 " metodo de evaluacion Instrucciones ~ sobre  las | verterse en el desarrollo
1 2 %h practicas, los criterios de 7.2
evaluacién y las fuentes de
informacion
Introduccidn a la  publicidad | Participa activamente en el | Valora el contenido de los
Funciones de la publicidad. desarrollo del curso en forma | conceptos
£l tos de Ia publicidad individual. aprendidos,
. ” lementos de la publicidad. demuestra
2 S4 2h | Los medios publicitarios Aprende  sobre la teoria | responsabilidad en el | 144
desarrollada y la discute en cumplimiento
clases de las
actividades de clase
Recursos y estrategias de la | . Analiza la informacion en Valora la importancia del
publicidad. clases. Interviene activamente | muestreo 'y de la
S5 oh | " | .| eneldesarrollo del curso en estimacion de parametros
3 proceso crealivo y fa campana | ¢ individual e interpreta correctamente 216
S6 2h publicitza.
los resultados para una
buena toma de Decisiones
Introduccion al marketing mix | Identifica los mecanismos de | Valora los contenidos de
Estrategias de precio. solucion de los conflictos | la  sesion  otorgada.
Tivos de int diarias d | laborales y sus caracteristicas. | Demuestra
4 S7 2h pos g Intermediarias de canales Participa y colabora con sus | responsabilidad en el 28.8
S8 2h compafieros para el desarrollo
de las clases
Comportamiento del consumidor y el | Analiza la informacién en | cumplimiento de las tareas
Ciclo de vida del producto clase en clase
s9 % El Mix de Marketing (Producto, Plaza, | |nterviene activamente en
S | s10 | 2n | Promocion, Precio) forma individual *
6 PRIMERA EVALUACION PARCIAL




Capacidades:

Determina objetivos y metas del Plan Promocional Publicitario, haciendo uso de

I UNIDAD

TECNICAS DE VENTA Y PROMOCION

las herramientas y medios que la promocién publicitaria requiera

N° N° N© CONTENIDOS %
SEMA | SESI | HORA AVA
NA ON S CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL NCE
LAS PROMOCIONES desarrolla y comenta a partir | Aprovecha los contenidos
de saberes previos desarrollados en clase.
Conceptos. Objetivos Demuestra
. . Construye esquemas mentales responsabilidad en el
Promocion y Marketing o
s11 oh Anal | habilidad cumplimiento de las tareas
L : naliza as abilidades
7 Imagen y Posicionamiento en clase. 43.2
s12 | 2h geny individuales
El sujeto de la promocién. Los
consumidores y clientes Aspectos
Econémicos
Planificacion y Organizacion de la Participa activamente en el | Valora la importancia de la
y desarrollo del curso en forma | informacion otorgada.
Promocion individual.
13 oh Andlisis FODA Hace analisis en funcion a
8 S14 %h nalisis Desarrolla los los resultados de la | 504
Publico objetivo del producto vs. ejercicios presentacién obtenida
entregados al inicio de sesion
Publico objetivo de la promocion
Seleccién de Herramientas Interviene activamente en el | Valora la importancia de
desarrollo del curso en forma | |os conocimientos
Promocionales individual. adquiridos e interpretacion
S15 2h i de resultados. Es
9 316 2h Coordinacion de Variables Desarrollo de casos aplicativos responsable on o 57.6
cumplimiento de las tareas
en clase.
Promociones a los canales y fuerza | Participa activamente en el Cumplen con todos sus
de ventas desarrollo del curso en forma | trabajos académicos,
individual. participan activamente en
ObjetiVOS, Puablico ObjetiVOS e Analiza | | individual C|ase‘ ponen en practican
naliza los valores individuales
Instrumentos para : los ejercicios propuestos.
S17 2h * Promociones a Distribuidores
10 S18 2h 64.8
* Promociones a Mayoristas
* Promociones a Minoristas
* Promociones a Fuerza de Ventas
s19 oh Merchandising. Analiza y comenta a partir de | Participa activamente en
11 20 oh saberes previos avalla las | el desarrollo de las clases 72

fuentes de informacion




Marketing Directo

12

SEGUNDA EVALUACION PARCIAL

I UNIDAD

ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS Y LLEGADA AL CONSUMIDOR

Capacidades:

Disefia y utiliza estrategias y/o herramientas informéaticas para las agencias
publicitarias en relacién con el anunciante

R R R CONTENIDOS o
SEMA | SESI | HORA NCE
NA ON S
CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL
Definicion de estrategias Participa activamente en el | Desarrolla con todos sus
publicitarias. desarrollo del curso en | trabajos académicos,
forma individual. participan activamente en
Funciones .
1 22; EE unci nterviene y explica el clase, ponlerlw en practican 79.2
proceso sus conocimientos
Tipos de estrategias publicitarias Participa activamente en el | . Participa activamente del
desarrollo del curso en | desarrollo de actividades
Estrategias competitivas forma individual. grupales y colabora con
S23 2h sus comparieros
14 824 2h Estrategias de desarrollo Desarrollando los 8.2
casos aplicativos
Estrategias de fidelizacion
Elementos de las estrategias de | Interviene activamente en el | Participa activamente del
publicidad. desarrollo del curso en | desarrollo de actividades
forma individual grupales y colabora con
ObjetiVO publicitarios sus Compaﬁeros
15 ggg gp Piblico objetivo 934
La promesa
Limitaciones
Estrategias de publicidad y su | Interviene activamente enel | Desarrolla sus trabajos
527 o | influencia en las ventas desarrollo del curso en | académicos
16 a8 oh forma individua 100




17

TERCERA EVALUACION

18

EXAMEN COMPLEMENTARIO

5.

ORIENTACIONES METODOLOGICAS

Se desarrollara trabajos grupales, exposiciones sistematicas, sera continua la investigacion

formativa de acuerdo al logro de las competencias del contenido del syllabus

eEn el desarrollo de la asignatura se hara uso de una metodologia teorico-practica en donde se
priorizara la aplicacion de los diferentes capitulos de la teoria, en resolucion de ejercicios tipos.

e Para cada tema se desarrollaréd un proceso ensefianza aprendizaje considerando las etapas de
motivacion, donde el alumno entendera la importancia del tema; profundizacién, donde el
alumno adquirira, a partir de los conocimientos previos del tema nuevos conocimientos;
Retroalimentacion, donde se reforzaran los conocimientos adquiridos sobre el tema; y
evaluacion, donde se valorara la asimilacion de los conocimientos y la efectividad de los métodos
de ensefianza.

MATERIALES EDUCATIVOS
- Del docente: Pizarra, plumones de colores, multimedia y Pcs
- Del alumno: Silabo de la asignatura, textos, Pc, hojas de préacticas, etc.

. SISTEMA DE EVALUACION

La evaluacion de la asignatura considera los conocimientos tedricos y habilidades practicas.
Para que el estudiante sea evaluado debe registrar una asistencia no menor 70%.
Las evaluaciones tedricas seran tres; escritas, parciales, orales y de procesamiento.

Las técnicas empleadas seran de la siguiente manera:
Promedio de los examenes tedricos

Intervenciones orales

Presentacion de Monografias

Presentacion de fichas, organizadores visuales
Exposiciones

Procedimientos préacticos

La nota final se obtendra de la siguiente manera:
Promedio de los examenes

Tarea académica

La escala de calificacion es vigesimal de 0 a 20. La nota aprobatoria minima es once (11).

La evaluacion del proceso de aprendizaje consistira en evaluarlos saberes y aprendizajes previos,
los intereses, motivaciones, y estados de animo de los estudiantes, el ambiente y las relaciones
interpersonales en el aula; los espacios y materiales y nuestros propios saberes (capacidades y
aptitudes) de modo que permita hacer ajustes a la metodologia, las organizaciones de los equipos,
los materiales, etc.

Asimismo, la evaluacion de los resultados de aprendizaje consistira en evaluar las capacidades y
actitudes, que sera el resultado de lo que los estudiantes han logrado aprender durante toda la
unidad. Este ultimo sera tanto individual como en equipo; es decir cada estudiante al final del curso




debera responder por sus propios conocimientos, deberd demostrar autonomia en su aprendizaje,
pero también deberd demostrar capacidad para trabajar en equipo cooperativamente. Los
examenes seran de dos tipos: parciales y final.

El promedio de tarea académica (TA) es el resultado de 08 evaluaciones permanentes tomadas en
clase: practicas calificadas, exposiciones y procedimientos, también es el resultado de la evaluacidn
valorativa: actitudes positivas, participacion en clase, reflexiones y otros. Sin embargo, los
examenes parciales y final seran programados por la Universidad.

El alumno tiene derecho a una evaluacion de rezagados, siendo necesario para ejercer su derecho
tener una evaluacion tedrica.

El alumno tiene derecho a rendir examen complementario, cuando existen causales de salud,
cuando haya tenido que representar a la Universidad, Facultad o Escuela, o por enfermedad grave o
fallecimiento de familiar cercano; con la acreditacion correspondiente.

La nota promedio del ciclo sera el resultado de la siguiente ecuacion:

TA: Promedio de tareas académica

EP1 :1ra evaluacion parcial NF = TA+EPL+EP2+EF
- 4

EP2: 2da evaluacion parcial
EF: Evaluacion final

NF : Nota final
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