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Prerequisitos

No existen prerequisitos para cursar el médulo

Objetivos y contextualizacion

Aprender un conjunto de estrategias creativas publicitarias y técnicas de planificacion de medios adaptadas a
situaciones de comunicacién comercial avanzada.

El médulo se divide en dos bloques: a) Estrategias creativas publicitarias; b) Planificacién de medios.

Competencias

Marketing

® Abordar situaciones y/o problemas empresariales que puedan entrafiar un dilema ético a partir de una
reflexién critica.

® Aportar soluciones innovadoras a problemas comerciales.

® Demostrar un amplio conocimiento de las herramientas de comunicacién comercial en su contexto
actual.

® Desarrollar habilidades comunicativas en presentaciones orales ante publicos criticos.

® Generar ideas y soluciones innovadoras y competitivas.

® Planificar y llevar a cabo campaias publicitarias.

Planificacion Estratégica en Publicidad y Relaciones Publicas



® Analizar los datos de los mercados (competencia, imagen de marca), y de acuerdo con el briefing del
anunciante disenar un plan estratégico de comunicacion

® Demostrar un espiritu de superacion: curiosidad, creatividad, etc.

® Disefar y ejecutar investigaciones de mercado.

® Establecer objetivos de comunicacion y disefiar las estrategias mas adecuadas en el didlogo entre
marcas y consumidores.

® Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las
sustentan a publicos especializados de un modo claro y sin ambigliedades.

Resultados de aprendizaje

1. Abordar situaciones y/o problemas empresariales que puedan entranar un dilema ético a partir de una
reflexion critica.
Aplicar los métodos de planificacion de medios.
Desarrollar habilidades comunicativas en presentaciones orales ante publicos criticos.
Disefar estrategias creativas publicitarias.
Disefar estrategias originales e innovadoras de comunicacion integrada.
Distinguir los elementos de la planificacion publicitaria.
Enfrentarse a los problemas de comunicacién con espiritu de superacion, en busca de soluciones
creativas e innovadoras.
8. Establecer objetivos de comunicacion acorde a objetivos empresariales.
9. Generar ideas y soluciones innovadoras y competitivas.
10. Identificar los procesos y las técnicas creativas publicitarias.
11. Identificar los procesos y las técnicas de planificacion de medios.
12. Ordenar y dirigir un debate sobre los temas planteados.
13. Presentar en publico sus reflexiones objeto de debate.
14. Reconocer los elementos internos y externos del proceso de creacion publicitaria.
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Contenido

El médulo estructura un conjunto de estrategias creativas publicitarias y técnicas de planificacion de medios
adaptadas a situaciones de comunicaciéon comercial avanzada. El moédulo se divide en dos bloques:

a) Estrategias creativas publicitarias:

- El marketing de la comunicacion.

- Fuentes de informacion: producto-marca-target-mercado.

- Visién holistica dentro del plan de marketing.

- Gestionar los puntos de contacto.

- Creatividad en la estrategia.

b) Planificacion de medios:

- Sistemas de informacién de Marketing (SIM).

- El marketing mix y su interrelacién con la estrategia de medios.

- Proceso de trabajo: la negociacion, el seguimiento y ajustes, evaluacion y cierre.
NB: El contenido de la asignatura sera sensible a los aspectos relacionados con la perspectiva de género.

NB2: El calendario detallado con el contenido de las diferentes sesiones se expondra el dia de presentacion
de la asignatura. Se colgara también en el Campus Virtual donde el alumnado podra encontrar la descripcion
detallada de los ejercicios y practicas, los diversos materiales docentes y cualquier informacion necesaria para
el adecuado seguimiento de la asignatura. En caso de cambio de modalidad docente por razones sanitarias,



el profesorado informara de los cambios que se produciran en la programacion de la asignatura y en las
metodologias docentes.

Metodologia
El moédulo incluye sesiones de 4 horas en las que se realizaran clases dirigidas, actividades supervisadas

individuales y en grupos en el aula, asi como un conjunto de actividades auténomas (lecturas de articulos y
trabajo sobre case studies).

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases magistrales 75 3 6, 11,10, 14

Tipo: Supervisadas

Andlisis, planteamiento y presentacién oral de casos reales y de estudio 25 1 2,4,5,6,7,8,12,13, 14

Tipo: Auténomas

Lecturas y andlisis de casos reales y de estudio 100 4 2,4,5,6,7,8,11,10, 14

Evaluacion
La evaluacién del médulo consiste en las siguientes actividades de evaluacion:

- Actividad A, participacion activa en clase (40%).
- Actividad B, revision de trabajos en clase (30%)
- Actividad C, presentacion final de trabajos (30%)

Para poder aprobar la asignatura, es necesario sacar una nota minima de 5 en las actividades A, By C, asi
como asistir a un minimo del 80% de las clases del médulo. La evaluacion sera continua, basada en las
actividades mencionadas, y por lo tanto no habra examen final de médulo.

El estudiante que realice cualquier irregularidad (copia, plagio, suplantacion de identidad ...) se calificara con 0
este acto de evaluacion. En caso de que se produzcan varias irregularidades, la calificacion final de la
asignatura sera 0.

La metodologia docente y la evaluacion propuestas pueden experimentar alguna modificacién en funcién de
las restricciones a la presencialidad que impongan las autoridades sanitarias

Actividades de evaluacion

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Participacion activa en clase 40 10 0,4 3,7,9,12,13

Presentacion final de trabajos 30 20 0,8 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11, 14
Revision de trabajos en clase 30 20 0,8 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11, 14




Bibliografia
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- Libro blanco de la publicidad programatica:
http://www.iabspain.net/wp-content/uploads/downloads/2014/09/Libro-blanco-de-Compra-Program%C3%A1tica-

- Marketing de Afiliados:
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- Manual ASO: http://iabspain.es/wp-content/uploads/Manual ASO 2016.pdf
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- PEST/PESTEL Analysis: Business Environment Scanning Task (Aguilar, 1967)
- Herramientas de analisis web: SEMrush, PageRank, Mention.com, Google Keyword Planner/Trends, etc.

- Gestion de la reputacion online:
http://carlosvictorcosta.com/2011/modelo-de-gestion-integral-de-la-reputacion-online-corporativa/

5) Business Model Canvas

6) Osterwalder, Alexander. "Value proposition design: How to create products and services customers want
(2014)
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