CARTA DESCRIPTIVA (FORMATO MODELO EDUCATIVO UACI VISION 2020)

I. Identificadores de la asighatura

Instituto: IADA Modalidad: Presencial

Departamento: pisefio credi g
réditos:

Materia: Estrategias Persuasivas

Programa: |jc. en Publicidad Caracter: QObligatoria

Clave: DIS982300
Tipo: teorico-practico

Nivel: |ntermedio

Horas: 4 por semana Teoria: 4 Préactica: 2

Il. Ubicacion

Antecedentes: Clave
Ninguno

Consecuente:

Ninguno




Il. Antecedentes

Sobre persuasion en la comunicacion, elementos de la
persuasion, teorias de la persuasion y estrategias persuasivas
aplicadas a la publicidad.

Conocimientos:

Habilidades: Para la lectura, la expresién oral, para el analisis y sintesis de la informacion. Apertura,
creatividad, liderazgo, disposicién a trabajar en equipo. Capacidad para el desarrollo de
publicidad ética.

Actitudes y valores:

Actitud critica y de andlisis, responsabilidad, puntualidad, asertividad, respeto y
compromiso.

IV. Propésitos Generales

Los propdsitos fundamentales del curso son:

Que los alumnos comprendan el que, como y para que de las estrategias
persuasivas en la publicidad, a través del andlisis tedrico, la relacion de este con
la préactica, y la investigacion, a fin de que como publicista pueda emplear
estrategias efectivas.




V. Compromisos formativos

Intelectual: CONOCET los elementos tedricos de la persuasion en la publicidad.

Humano: - . . .
Habilidades del pensamiento, dominio de las operaciones mentales

méas comunes como lo son el analisis, la sintesis, el cuestionamiento
dirigido; capacidad para trasladar lo aprendido a casos especificos.

Social Eomentar el espiritu de servicio y colaboracion

Profesional:

La persuasion busca cambios de conducta que tengan implicaciones
directamente relacionadas a los objetivos o fines ultimos buscados.

VI. Condiciones de operacion

- B Mesabanco
Espacio:  Ayla tradicional

Laboratorio: N/A Mobiliario:
Poblacién: 25-30

Material de uso frecuente:
pizarron, laptop y cafon, hojas y lapices,
internet, video y television.

Condiciones especiales: N/A




VII. Contenidos y tiempos estimados

Temas Contenidos

Actividades

Presentacion y Encuadre del curso. Actualizacion y revision de términos proceso
comunicacion, elementos, semiética

Médulo |

La persuasion en el contexto de la N - P
comunicacion. Definicién de persuasién, de comunicacion y sus

elementos.

Barreras de la comunicacion y de la persuasion
Procesamiento del mensaje

El discurso

La retorica

Niveles de estudio de la persuasion . .
Nivel Instintivo

Nivel persuasivo

Médulo 1I

" » Teorias cientificas
Teorias de la persuasion

Historia de las teorias occidentales
Teorias basadas en el condicionamiento
Teorias basadas en el aprendizaje
Teorias basadas en el juicio

Teorfas basadas en la motivacién
Teorias basadas en la atribucion
Teorfas basadas en la combinacion

Teorias basadas en la auto persuasion

Médulo 1I Dimensiones del ser humano

Influencia y persuasion X X
Actitudes y comportamiento

Credibilidad
La fuente persuasiva
Atractivo
Poder
El mensaje persuasivo Argumentos: a favor, en contra calidad y cantidad
Evidencias

Estructura climax/ anticlimax
Miedo

Humor

Msica

Repeticion

Distraccion

Secuencias

Contexto de persuasion
Medio o canal
Enmarcacion (framming)
Priming

Cierre Otros factores del contexto

1. Breve introduccion al curso y
acuerdos para trabajar en clase.

1. Introduccion al tema por parte
del docente.

2. Ejercicio practico barreras de la
comunicacion.

1. Introduccion al tema por parte
del docente
2. Ejercicio de debate

1. Introduccion al tema por parte
del docente

2. Asignacion de tema para
exposicion.

3. Exposicion de ejemplo
publicitario aplicando las diversas
teorias.

1. Introduccién al tema por parte
del docente

2. Construccion de un discurso
persuasivo a través de la creacion
de un cartel

3. Creacion de un video
persuasivo del valor asignado.

1. Introduccion al tema por parte
del docente

2. Desarrollo de estrategia
persuasiva BTL

1. Revision de ultimas avances
2. Presentacion final







VIIIl. Metodologia y estrategias didacticas

Metodologia Institucional:

a) Elaboracién de ensayos, monografias e investigaciones (segun el nivel) consultando
fuentes bibliograficas, hemerograficas y en Internet.
b) Elaboracion de reportes de lectura de articulos en lengua inglesa, actuales y relevantes.

Estrategias del Modelo UACJ Visién 2020 recomendadas para el curso:

Estrategias:

a) Ejecucion-ejercitacion

b) Procesamiento, apropiacion-construccion
c) Significacién generalizaciéon

d) Trabajo colaborativo

Actividades de aprendizaje:

* Reportes de lecturas

* Elaboraciéon de ensayo.

* Elaboracién de mapas conceptuales.

* Elaboracion de mapas mentales.

* Elaboracion de lineas de tiempo.

 Presentacion de sus trabajos ante sus compafieros.
» Uso de recursos en biblioteca virtual

* Analisis de documentos videograficos.




IX. Criterios de evaluacién y acreditacion

a) Institucionales de acreditacion:

Acreditacion minima de 80% de clases programadas
Entrega oportuna de trabajos

Calificacion ordinaria minima de 7.0

Permite examen Unico:  no si|[]

b) Evaluacion del curso
Acreditacion de los temas mediante los siguientes porcentajes:

Formato para Evaluar Porcentaje %
Primer parcial 25 %

Segundo parcial 25 %

Tercer parcial 25 %

Proyecto final 25 %

100 %




X. Bibliografia

Nota: Revisar la bibliografia obligatoriay complementaria, asi como citar adecuadamente
seguln sea el caso de libros, revistas, paginas electronicas, compilaciones, libros
electronicos, etc.

A) Bibliografia obligatoria

* Brifiol, P.; de la Corte, L.; Becerra, A. (2001). Qué es persuasion. Madrid:
Biblioteca Nueva.

* Igartua, J. (1996). Psicologia de la publicidad. Donostia: Ibaeta Psicologia.
» Moliné, M. (1988). La comunicacion activa. Publicidad solida. Bilbao: Ed. Deusto.

B) Bibliografia de lengua extranjera
* Perloff, R.M. (1993). The Dynamics of Persuasion. Hillsdale: Lawrence Erlbaum.

C) Bibliografia complementaria y de apoyo:
* Aristoteles (1997). La retorica. Madrid. Gredos

Xl. Perfil deseable del docente

Estudios en publicidad, psicologia o ciencias sociales con experiencia en el
campo de la publicidad.

Xll.Institucionalizaciéon

Responsable del Departamento: Mtra. Guadalupe Gaytan Aguirre

Coordinador/a del Programa:

Fecha de elaboracion: Junio 2013
Elaboré: Mtra. Tayde Mancillas Trejo
Fecha de redisefio: Diciembre 2016

Redisefid: Mtra. Claudia Ivette Rodriguez Lucio
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