CURSO ACADEMICO: 2006-2007

LICENCIATURA: Publicidad y RR.PP CURSO: 3°
Codigo: 20704
Asignatura: Direccion de Cuentas

Tipo de asignatura: Op

N° de creditos: 5
Profesorado: Pere Soler
Semestre: 20

OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA:

El conocimiento del Director de Cuentas como profesional clave en la
estructura organizativa de una agencia, sus funciones y su desarrollo operativo.

TEMARIO.

Tema 1.

El Director de Cuentas,responsabilidades y funciones. El D.C. dentro del
organigrama de la empresa actual de comunicacion publicitaria. Relaciones
interdepartamentales. El Director de Comunicacién (Dircom). El Account
Planner.

Tema 2.

Proveedores y control de costos. Relaciones con los proveedores.

Tema 3.

Relacion empresa de comunicacion y anunciante o cliente. Necesidades de los
clientes.Tipos de clientes.

La compra y venta de publicidad.

Tema 4.

La agencia o empresa de comunicacion. Criterios y métodos de eleccion.Tipos
de agencias.La remuneracién econdmica. El contrato. Los grupos de
comunicacion. Las empresas nacionales versus las multinacionales.

Tema 5.

La informacion o fact book. El briefing del cliente.Diferentes modelos de
briefing. La informacion de fuentes primarias y secundarias. El andlisis de la
informacion. El contrabriefing.El Brand Review .

Tema 6.

El presupuesto de comunicacion. El control ,administracion y rentabilizacion de
un presupuesto.

Tema 7.

El Director de Cuentas y los medios de comunicacion. La estrategia y
planificacion de medios.

Tema 8.




El Director de Cuentas y el plan de marketing del cliente. Objetivos de
marketing y objetivos de comunicacion. La interpretacion del plan de marketing
y de sus estrategias. El plan de comunicacion.

Tema 9.

El Director de Cuentas y la investigacion del consumidor.

Tema 10.

Las presentaciones .Diferentes métodos y técnicas para la realizacion de una
presentacion .Tecnologia y materiales.

Tema 11.

La motivacion del equipo humano. Sicologia de los grupos de trabajo.El clima
Técnicas de negociacion.

Tema 12.

El "new business~o los planes operativos para la prospeccion de nuevos
clientes.

La gestion de cuentas internacionales.

Tema 13.

El Director de Cuentas y la utilizacion de los medios no convencionales, below
the line, internet (e-comerce)

Tema 14.

La auditoria de comunicacion. (Interna-Externa).
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METODOLOGIA DOCENTE:

TEORIA

Aplicacion del método del caso. Se incidird muy especialmente en- La Agencia
de Publicidad, organizacion y sistema de trabajo . Las Relaciones Anunciante
Agencia. El Director de Comunicacion. Sicologia de los grupos de trabajo (T-
Group). Técnicas de negociacion. La compra y venta de publicidad. Otros
sistemas de comunicacion comercial (below the line) . El Plan de Comunicacién
y las Presentaciones de Agencia. Esta previsto que los temas del programa
tengan su aplicacion en los ejercicios proyectados. También se buscara
fomentar a través de lecturas aquellos temas imprescindibles para un DC.

PRACTICAS:

Realizacion de dos trabajos- Plan de Comunicacion y Presentacién de Agencia.

SISTEMA DE AVALUACION:
1.- Sistema de evaluacion continuada. Los alumnos realizaran de forma
obligatoria un Plan de Comunicacion y una Presentacion de Agencia,
dichos trabajos tendran una evaluacion del 80% de la nota (se comentara en
clase metodologia de trabajo y sus diferentes apartados). Los alumnos
asistiran de forma obligatoria al 80% de las clases. También haran un breve
resumen , comentario personal y preguntas para debate de los articulos
recopilados en un dossier (adquirir en copisteria). Dichos trabajos tendran una
evaluacion del 20% de la nota y se entregaran al finalizar la clase en las fechas
que se indicara (no podran enviarse por e-mail)

2.-Los alumnos que no rednan los requisitos anteriormente
expuestos , deberan presentarse a examen final. Para presentarse a la
citada convocatoria deberan entregar 15 dias antes de la fecha oficial de
examen, un Plan de Comunicacion y una Presentacion de Agencia( comentar
con el profesor tipo y caracteristicas del trabajo) .
Asimismo haran un examen consistente en tres preguntas abiertas, sobre los
apuntes y bibliografia basica del curso.( ver en bibliografia capitulos o
apartados a estudiar.)




OTRAS QUESTIONES

No se aceptaran trabajos enviados por correo. Tampoco se comentaran por
correo los trabajos o examenes . El profesor dard las oportunas explicaciones
en una entrevista personal (despacho 108), dentro de unos horarios que se
acordaréa con los alumnos para cada caso en particular..

Septiembre 2006.



