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PRONTUARIO
TiTULO: Técnicas de presentacion publicitaria
CODIFICACION: PUB 319
PRERREQUISITO: PUB 218, INF 103
CREDITOS: 3 créditos | 4 horas semanales (2 de taller y 2 de teoria) | 1
semestre

DESCRIPCION

Planificacion y desarrollo sistematico de una presentacion con fines publicitarios
utilizando técnicas publicitarias y recursos tecnoldgicos. Solucién de problemas para la
comunicacion efectiva. Adiestramiento en la operacién y manejo de equipo audiovisual.
Dos horas de conferencia y dos horas de taller semanales.

JUSTIFICACION

La persuasién es un elemento esencial en la comunicacion publicitaria. Para poder
persuadir eficazmente se hace necesario dominar las estrategias y recursos necesarios
para la presentacion del material que se expone ante un cliente. La eficiencia de la
comunicacion que se establece con el publico al que se pretende informar, depende en
alto grado del conocimiento de las técnicas y recursos utilizados en la presentacion del
contenido. Es por ello necesario identificar el medio mas apropiado y la técnica mas
correcta para llevar la informacion. Existe un caudal de recursos tecnolégicos y técnicas
de presentacion utiles y pertinentes a cada caso en particular. Cada técnica y cada
recurso presentan grandes potencialidades, pero a su vez limitaciones. Es por ello
necesario que el publicista entienda, utilice y ajuste cada recurso y técnica a su
necesidad particular. Ademas el publicista debe poder identificar las posibilidades del
éxito o fracaso de una presentacion.

COMPETENCIAS

El curso desarrolla en el o la estudiante las siguientes competencias:

e Pensamiento critico
e Comunicacion visual, oral y escrita



Innovacion y emprendimiento
Investigacion y exploracion
Sentido ético y justicia social

OBJETIVOS
Al finalizar el curso los estudiantes estaran capacitados para:

Identificar los factores que determinan la comunicacion efectiva en la presentacion
de un material de informacién o persuasion.

Desarrollar destrezas efectivas de comunicacion oral en inglés y en espafiol.

Identificar los recursos y técnicas necesarias para llevar a cabo una presentacion.
Sefalar, comparar y contrastar los valores y limitaciones de cada recurso y
técnica.

Identificar la utilizacion mas correcta de la técnica o recurso en situaciones
particulares.

Manejar y utilizar apropiadamente el equipo y material de presentacion.

Desarrollar destrezas de presentacion con el uso de recursos automatizados de
computadora.

Reconocer las destrezas y técnicas relativas a la expresion y el desenvolvimiento
de la comunicacién oral.

CONTENIDO

L.

II.

La presentacién
A. Definicion
B. El proceso de planificacion
1. Planificacion
2. Construccion
3. Ensayo
4. Seguimiento

C. Tipos de presentaciones
1. Mediatizadas

a. Multimedios
b. Internet

2. Personalizadas

a. De credenciales
b. De nuevos negocios o especulativas
c. De continuidad

Elementos distintivos de la presentacion A. La persuasion
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Credibilidad del presentador.
La argumentacion légica del mensaje.
El desarrollo emotivo.
Selecciéon de tema F. Seleccion de tono
Caracteristicas de la audiencia
Orden tematico
Trasfondo
1. Tipos de disefio

2. Conceptos de disefio

Balance

Proporcion
Equilibrio
Trayectoria visual
Psicologia del color
Armonia de color
Armonia tematica
Contraste
Tipografia

j. Legibilidad
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III. Seleccién y utilizacion de recursos

A.

La aplicacion computadorizada de presentacion

1. Uso

2. Técnicas
3. Variantes
4. Recursos

IV. Recursos graficos de apoyo
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Aplicaciones de manejo fotografico digital
Aplicaciones de dibujo grafico

Rastreado de imagen

Graficas numéricas

Diagramas procesales

Flujogramas

Organigramas

Tablas

Otros

V. Recursos multimedios de apoyo

slCECRoN-IES

Audio

Video
Animaciones
Transiciones
Enlaces

Botones de accién



G. Oftros
H. Manejo del ordenador para la presentacion

VI. Manejo del equipo audiovisual

A. Proyector de Video

B. Proyector vertical

C. Monitores plasma y de cristal de litio

D. Manejo de equipo de audio

METODOLOGIA
e Conferencias e Demostraciones
e Discusion e Recursos en Internet
e Taller computadorizado e Aprendizaje
e Presentaciones orales y escritas cooperativo
e Estudio de ejemplos

e Trabajo grupal e Ejercicios parciales
e Autocritica e Examenes
e Informes orales e Ejercicio final

EVALUACION

Pruebas parciales 30%
Asistencia y participacion 10%
Ejercicios parciales 40%
Trabajo final 20%
Total: 100%

AVALUO DEL APRENDIZAJE

Se aplica la rubrica de avaluo institucional a la actividad central del curso.
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ACOMODO RAZONABLE

Para obtener informacién detallada del proceso y la documentacion requerida, debe visitar
la oficina correspondiente. Para garantizar igualdad de condiciones, en cumplimiento de
la Ley ADA (1990) y el Acta de Rehabilitacién (1973), segun enmendada, todo estudiante
que necesite servicios de acomodo razonable o asistencia especial debera completar el
proceso establecido por la Vicepresidencia de Asuntos Académicos.

INTEGRIDAD ACADEMICA

Esta politica aplica a todo estudiante matriculado en la Universidad del Sagrado Corazén
para tomar cursos con o sin crédito académico. Una falta de integridad académica es todo
acto u omision que no demuestre la honestidad, transparencia y responsabilidad que debe
caracterizar toda actividad académica. Todo estudiante que falte a la politica de honradez,
fraude y plagio se expone a las siguientes sanciones: recibira nota de cero en la
evaluacion y/o repeticion del trabajo en el seminario, nota de F(*) en el seminario:
suspension o expulsion segun se establece en el documento de Politica de Integridad
Académica con fecha de efectividad de noviembre 2022.
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