CARTA DESCRIPTIVA (FORMATO MODELO EDUCATIVO UACI VISION 2020)

I. Identificadores de la asighatura

Instituto: Instituto de Arquitectura Disefio y Arte Modalidad: presencial
Departamento: Disefio
Créditos: 5
Materia: Produccion Publicitaria
Programa: pypilicidad Cardcter: Obligatoria

Clave: DIS-9829-00
Tipo: Teodrica- Practica

Nivel: |ntermedio

Horas: 4 por semana Teoria: 2 Préactica: 3
Il. Ubicacion

Antecedentes: Clave

Fundamentos del disefio DIS-1448-00

Herramientas de disefio publicitario DIS-9809-00

Consecuente:

Gestion de Proyectos Profesionales DIS-9814-14




Il. Antecedentes

El estudiante debera poseer los conceptos necesarios para
utilizar las herramientas publicitarias para producir una
campafa publicitaria basada en elementos promocionales.

Conocimientos:

Habilidades: El estudiantes debera generar aptitudes acerca de la temética de la materia requiere de pensamiento y toma de
" decisiones innovadoras y creativas en la expresion de las ideas, conceptos y presentacion de trabajos. Ademas de
tener disposicion hacia la investigacion publicitaria comercial y publicitaria.

Actitudes y valores:

El estudiante debe de tener actitud de trabajo en equipo, respeto y responsabilidad por su trabajo y el del
grupo. Es importante que el grupo se integre como un equipo de apoyo entre los mismos estudiantes y se
tenga la disposicidn a siempre apoyar y participar activamente en las actividades requeridas.

IV. Propésitos Generales

Los propdsitos fundamentales del curso son:

-Que los estudiantes comprendan que de la produccién publicitaria depende la
responsabilidad de identificar las necesidades especificas de los clientes y sus
proveedores con el fin de cumplir los objetivos de comunicacion.

-Aprender a satisfacer los deseos de un cliente de acuerdo a sus necesidades
publicitarias, creando el material adecuado.




V. Compromisos formativos

intelectual: E! €studiante debera conocer la teoria y los elementos promocionales
gue comprenden la mezcla promocional y sus derivados para la
creacion y satisfaccion de la necesidades publicitarias.

Humano: g estydiante reflexionara acerca de las implicaciones éticas de los procesos publicitarios y su
aplicacion comunicacional no solo en el ambito comercial, sino como una herramienta de desarrollo
personal y profesional. Asimismo participara de manera grupal en ejercicios, discusiones o debates
con una actitud constructivista, critica y respetuosa, fundamentando adecuadamente sus opiniones y
propuestas con equidad social.

Social: g| estudiante aprendera a fomentar el espiritu de servicio , honestidad, ética y responsabilidad,
analizando las repercusiones de la aplicacion estratégica del aparato promocional publicitario en
el contexto social. Disefiara con efectividad comunicativa los mensajes publicitarios innovadores
para atender a los fines sociales, culturales y comerciales que le demande la sociedad.

Profesional:

El estudiante tendré la capacidad analitica para detectar areas de oportunidad y necesidades
en la satisfaccién de propuestas publicitarias promocionales. El estudiante tendra las bases
para disefiar mensajes publicitarios en cualquier categoria y con la continua basqueda
innovadora, pensados en funcidn del objetivo que se pretende alcanzar la audiencia adecuada.

VI. Condiciones de operacion

Mesas de trabajo,
sillas, pizarron, proyector,

Laboratorio: Ocasional Mobiliario: POCINAs y_computadora y
acceso a internet

Espacio: aAyla

Poblacion: 25-30 maximo

Material de uso frecuente:

Consultar en la bibliografia mencionada al final,
material publicitario, medios, internet, videos.

Condiciones especiales: Uso de TIC's




VIIl. Contenidos y tiempos estimados

Temas Contenidos Actividades

Presentacion del curso Descripcion de la carta descriptiva, criterios de evaluacion. Presentacion de « Explicar proyecto y fechas de entrega
docente-alumnos

. Significados

. Publicidad

. Propaganda

. Promoci6n

. Promocion de ventas

. Marketing Promocional
Diferencia Publicidad

b) Elementos

4P’s

1. Produccion Publicitaria y su relacion con la
promocion

aRrwNE R

-Exposicion del maestro
« Actividades, ejercicios y tareas, andlisis y comparativas
1. Producto Quiz

2. Precio

3. Plaza

4. Promoci6n
5C's

1. Consumidor/cliente
2. Compaiiia

3. Competencia

4. Colaboradores

5. Contexto

2.+ Promociones de tipo econémico

« Promociones de regalo afiadido

+ Acciones en punto de venta

« Acciones en otros puntos

2.1 Factores que contribuyen a la promocion de ventas.
4P'S Y 5C'S

A quien se dirige:

+ CONSUMIDOR Examen Primer Parcial

« DISTRIBUIDOR Entrega de Adelanto Proyecto Final (lera parte)

3. Objetivos de la Promocion de Venta.

3.1 Estrategias para la promocién de ventas

2. Naturaleza y alcance de las de 2) ias de i

ventas: P para atraer al e Exposicion del maestro
. «  Actividades, ejercicios y tareas, andlisis y comparativas

Quiz

2. Re-posicionamiento
3. Marca

4. Producto/servicio

5. Competencia

6. Introduccion

7. Crecimiento

b) Estrategias promocionales
1. De conversion

2. De estimulo

3. Objetivos y estrategias de la Promocién de 3. De fomento

Ventas 4. Remercadotecnia

5. Sincronizada

6. De mantenimiento

7. Desmercadotecnia

8. Contramercadotecnia

4. Tipos de de la de 6n de ventas como
a) Para consumidores

1. Cupones

2. Reduccion de precios y ofertas
3. Muestras

4. Herramientas Publicitarias 4. Concursos y sorteos

b) Para distribuidores
Merchandising:

1. Exhibidores

2. Vitrinas o aparadores

3. Exhibiciones

4. Demostradores

c) Relaciones Publicas

1. Boletines de prensa e internos

2. Reportajes

3. Entrevistas y conferencias de prensa

4. Patrocinios

5. Formas de Impresion ppromocional . §
5. Sistemas de impresion.

a) ¢Qué es la imprenta?

b) Xilografia

¢) Litografia

d) Huecograbado

e) Tampografia

f) Serigrafia

h) Flexografia

i) Offset

j) Impresién Digital

k) Vinil de corte

1) Acabados

Examen Segundo Parcial
Entrega de Adelanto Proyecto Final (2da parte)

6. Relaciones pblicas y la venta personal 6. Ferias y exposiciones

a) Reuniones ~ Exposicion del maestro
1 Por su tamafio . «  Actividades, ejercicios y tareas, analisis y comparativas
2 Por el lugar de celebracion Quiz

3 Por su forma
4 o6n en por otros.
5 Organizacion de reuniones de consumidores

7. Muestras y promociones en 7. Muestras

el Producto 1 Tipos de Muestras

2 Ventajas de las muestras

3 Degustaciones!!!

4 Paquetes de oferta

5 Ventajas y desventajas

6 Descuento en producto

7 Promocion en producto extra
8 Premio en embalajes

9 Embalajes reusables

8. Puntos de venta 8. Puntos de venta

1 Comercios tradicionales

2 Tiendas de conveniencia

3 Tiendas de departamentos

4 Comercios de autoservicios

5 Comercios del gobierno

6 Comercios de iniciativa privada

9. Caracteristicas basicas.

9. Medios electrénicos 1 Nuevas formas publicitarias.

2 Banners Examen tercer Parcial
3 E-mail marketing Entrega de Adelanto Proyecto Final (3era parte)
4 Ciberspots

Presentacion de Proyecto Final, Entrega de Trabajo Escrito
10. Proyecto 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:

a) Aproximacion empirica a la realidad

b) Busqueda, organizacion y recuperacion de informacion
¢) Comunicacion horizontal

d) Descubrimiento

e) Ejecucion-ejercitacion

f) Eleccion, decision

g) Evaluacion

h) Experimentacion

i) Extrapolacion y trasferencia

J) Internalizacion

k) Investigacion

[) Meta cognitivas

m) Planeacion, prevision y anticipacion

n) Problematizacién

0) Proceso de pensamiento logico y critico

p) Procesos de pensamiento creativo divergente y lateral
g) Procesamiento, apropiacion-construccion

r) Significacion generalizacion

s) Trabajo colaborativo

Estrategias del Modelo UACJ Vision 2020 recomendadas para el curso:
* Método expositivo

» Dindmicas de grupo

» Simulaciones (casos practicos a resolver)

* Individualizacién




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:
AFormato a Evaluar

Porcentaje%

1. Primer Parcial 15% (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+E.E 10% =25%
2. Segundo Parcial 15% (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+ E.E 10%=25%
3. Tercer Parcial 15% (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+ E.E 10%=25%
4. Proyecto Final 25% (Exposicion, Trabajo Escrito y E.E.)

5. E.E. (Tareas, Trabajos, Quizzes) 20%
Total 100% (Asistencia y Participacion)




X. Bibliografia

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

electrénicos, etc.

* OBLIGATORIA

« Fisher, L. & Espejo, J. (2011). Mercadotecnia (4ta. Ed.). México, D.F.: Editorial McGraw Hill

« Belch, G. E. & Belch, M. A. (2005). Publicidad y Promocidn: Perspectiva de la Comunicacion de Marketing Integral (6ta. Ed). . Mexico: Mc Graw Hill.

« Belch, G. E. & Belch, M. A. & Dietzel, J. (2012) Advertising and promotion: an integrated marketing communications perspective. New York : McGraw-Hill/lrwin

* COMPLEMENTARIA

« Anthony, M. & Gil, E. (2004) Vender con inteligencia emocional : cinco capacidades basicas para crear relaciones méas estrechas con los clientes. Barcelona : Ediciones Deusto
« Aguilar, A. & Alvarez de Alba (1985). Elementos de la Mercadotecnia (182 ed.) México, D.F. : Editorial Continental S.A de C.V.
« Lucas G. (2011). Publicidad de Guerrilla 2 / otras formas de comunicar. Tr. Deza Guil. Espafia: Parramén.

« Dupont, L. (2013). 1001 Trucos publicitarios (122 ed.). México: Lectorum.

« Kotler, P. & Armstrong, G. (2013) Fundamentos del Marketing. México, D.F.: Pearson Educacion

« Kotler, P. & Armstrong, G. (2012). Marketing. México, D.F. : Pearson Educacion de Mexico, S.A. de C.V.

« Kotler, P. & Kelley, K. (2012) Marketing Management. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall.

« Maqueira, J.M. & Brugue, S. (2009) Marketing 2.0: el nuevo marketing en la Web de las redes sociales. México: Alfaomega.

« Naghi, Mohammad, Namakforoosh (1985) Mercadotecnia social. (22 ed.). México: Editorial LIMUSA.

« Olson, J. & Paul Peter J. (2006) Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing. México: McGraw Hill.

* Ries, A. & Trout, J. (2006) La guerra del marketing. Mexico: McGraw Hill.

« Stanton, W., Michael E. y Walker B. (2007) Fundamentos de marketing (142 ed.) México: McGraw Hill. - Trevifio Martinez Rubén. (2005) Publicidad: comunicacién integral en marketing. México. McGraw-Hill.
+ FORMATOS DIGITALES

Philip, K. (s.f) 10 pecados capitales del marketing. Recuperado de: http://www.el ia.com/Libi deo/%5BPD%5D%20Libros%20-%20L0s%20diez%20pecados%20capitales%20del%
20mercadeo.pdf

Kennedy, J.E. (s.f)- Publicidad con razones. Recup de: https://soinfosa i i pdf

- http://www.merca20.com/

- http://www.amai.org/publica_revista.php

- http://www.creativanewsletter.com/

- http:/Aww.marketing.com/

+ http://Awww.promor i tecnia-r ios/index.html
- http: ia.blogspot.mx/2008/0: buzz.html

Xl. Perfil deseable del docente

Perfil de licenciatura afin a la mercadotecnia: Disefio, Comunicacién, Mercadotecnia o
Administracion
Estudios en Publicidad y/o Mercadotecnia

Xll.Institucionalizaciéon

Responsable del Departamento:Mtra. Guadalupe Gaytan Aguirre

Coordinador/a del Programa:

Fecha de elaboracion: Enero 2011

Elabord: Mtra. Tayde Edith Mancillas Trejo
Fecha de redisefio: Diciembre 2016

Redisefid: M.A. Berenice Ivette Vazquez Bernal y M.P. Oscar Ignacio Frausto Acosta




	Antecedentes Clave Consecuente: Fundamentos del diseño                           DIS-1448-00
Herramientas de diseño publicitario          DIS-9809-00                                           

	Conocimientos Habilidades Actitudes y valores: El estudiante deberá poseer los conceptos necesarios para utilizar las herramientas publicitarias para producir una campaña publicitaria basada en elementos promocionales. 
	Los propósitos fundamentales del curso son: -Que los estudiantes comprendan que de la producción publicitaria depende la responsabilidad  de identificar las necesidades específicas de los clientes  y sus proveedores con el fin de cumplir los objetivos de comunicación. 
-Aprender a satisfacer los deseos de un cliente de acuerdo a sus necesidades publicitarias, creando el material adecuado.  

	Intelectual Humano Social Profesional: El estudiante deberá conocer la teoría y los elementos promocionales que comprenden la mezcla promocional y sus derivados para la creación y satisfacción de la necesidades publicitarias.
	Espacio Laboratorio Mobiliario Población Material de uso frecuente Condiciones especiales: Mesas de trabajo,
sillas, pizarron, proyector, bocinas y computadora y acceso a internet 

	TemasRow1: Presentación del curso


1. Produccion Publicitaria y su relacion con la promocion































2. Naturaleza y alcance de las promociones de ventas: Promociones para atraer al consumidor:










3. Objetivos y estrategias de la Promoción de Ventas











4. Herramientas Publicitarias 













5. Formas de Impresion ppromocional














6. Relaciones públicas y la venta personal








7. Muestras y promociones en 
el Producto










8. Puntos de venta









9. Medios electrónicos






10. Proyecto Final









	ContenidosRow1: Descripción de la carta descriptiva, criterios de evaluación. Presentación de docente-alumnos
1. Significados 
1. Publicidad
2. Propaganda
3. Promoción
4. Promoción de ventas
5. Marketing Promocional
Diferencia Publicidad
b) Elementos
4P’s
1. Producto
2. Precio
3. Plaza
4. Promoción
5 C’s
1. Consumidor/cliente
2. Compañía
3. Competencia
4. Colaboradores 
5. Contexto

2. • Promociones de tipo económico
• Promociones de regalo añadido
• Acciones en punto de venta
• Acciones en otros puntos
2.1 Factores que contribuyen a la promoción de ventas.
4P’S Y 5C’S
A quien se dirige: 
• CONSUMIDOR
• DISTRIBUIDOR 

3. Objetivos de la Promoción de Venta.
3.1 Estrategias para la promoción de ventas
a) Estrategias de mercado/marketing
1. Posicionamiento
2. Re-posicionamiento
3. Marca
4. Producto/servicio
5. Competencia
6. Introducción
7. Crecimiento
b) Estrategias promocionales
1. De conversión
2. De estimulo 
3. De fomento
4. Remercadotecnia
5. Sincronizada
6. De mantenimiento
7. Desmercadotecnia
8. Contramercadotecnia

4. Tipos de estrategias de la de promoción de ventas como herramientas 
a) Para consumidores
1. Cupones
2. Reducción de precios y ofertas
3. Muestras
4. Concursos y sorteos
b) Para distribuidores
Merchandising:
1. Exhibidores
2. Vitrinas o aparadores
3. Exhibiciones
4. Demostradores
c) Relaciones Publicas

1. Boletines de prensa e internos
2. Reportajes
3. Entrevistas y conferencias de prensa
4. Patrocinios

5. Sistemas de impresión.
a) ¿Qué es la imprenta?
b) Xilografía
c) Litografía
d) Huecograbado
e)  Tampografía
f)  Serigrafía
h)  Flexografía
i)  Offset
j)  Impresión Digital
k)  Vinil de corte
l)  Acabados

6. Ferias y exposiciones

a) Reuniones
1 Por su tamaño
2 Por el lugar de celebración
3 Por su forma
4 Participación en reuniones organizadas por otros.
5 Organización de reuniones de consumidores

7. Muestras
1 Tipos de Muestras
2 Ventajas de las muestras
3 Degustaciones!!!
4 Paquetes de oferta
5 Ventajas y desventajas
6 Descuento en producto
7 Promoción en producto extra
8 Premio en embalajes
9 Embalajes reusables

8. Puntos de venta
1 Comercios tradicionales
2 Tiendas de conveniencia
3 Tiendas de departamentos
4 Comercios de autoservicios
5 Comercios del gobierno
6 Comercios de iniciativa privada

9. Características básicas.
1 Nuevas formas publicitarias.
2 Banners
3 E-mail marketing
4 Ciberspots


	ActividadesRow1: •  Explicar proyecto y fechas de entrega









-Exposicion del maestro
•     Actividades, ejercicios y tareas, análisis y comparativas
Quiz


















Examen Primer Parcial
Entrega de Adelanto Proyecto Final (1era parte)




Exposicion del maestro
•     Actividades, ejercicios y tareas, análisis y comparativas
Quiz














































Examen Segundo Parcial
Entrega de Adelanto Proyecto Final (2da parte)




Exposicion del maestro
•     Actividades, ejercicios y tareas, análisis y comparativas
Quiz



























Examen tercer Parcial
Entrega de Adelanto Proyecto Final (3era parte)



Presentación de Proyecto Final, Entrega de Trabajo Escrito







Semana 16
•     Entrega del 3er parcial
•     Examen capítulos 13 al 16.


	Metodología Institucional a Elaboración de ensayos monografías e investigaciones según el nivel consultando fuentes bibliográficas hemerográficas y en Internet b Elaboración de reportes de lectura de artículos en lengua inglesa actuales y relevantes Estrategias del Modelo UACJ Visión 2020 recomendadas para el curso: a) Aproximación empírica a la realidad
b) Búsqueda, organización y recuperación de información
c) Comunicación horizontal
d) Descubrimiento
e) Ejecución-ejercitación
f) Elección, decisión
g) Evaluación
h) Experimentación
i) Extrapolación y trasferencia
j) Internalización
k) Investigación
l) Meta cognitivas
m) Planeación, previsión y anticipación
n) Problematización
o) Proceso de pensamiento lógico y crítico
p) Procesos de pensamiento creativo divergente y lateral
q) Procesamiento, apropiación-construcción
r) Significación generalización
s) Trabajo colaborativo

Estrategias  del Modelo UACJ Visión 2020 recomendadas para el curso:
• Método expositivo
• Dinámicas de grupo
• Simulaciones (casos prácticos a resolver)
• Individualización
	a Institucionales de acreditación Acreditación mínima de 80 de clases programadas Entrega oportuna de trabajos Calificación ordinaria mínima de 70 Permite examen único no b Evaluación del curso Acreditación de los temas  mediante los siguientes porcentajes: AFormato a Evaluar 

Porcentaje%
1. Primer Parcial  15%             (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+E.E 10% =25%
2. Segundo Parcial  15%         (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+ E.E 10%=25%
3. Tercer Parcial  15%             (Examen Escrito 10%, Proyecto 5%)+ E.E 10%=25%
4. Proyecto Final  25%            (Exposición, Trabajo Escrito y E.E.)
5. E.E. (Tareas, Trabajos, Quizzes)  20%
   Total                                      100% (Asistencia y Participación)
	Nota Revisar la bibliografía obligatoria y complementaria así como citar adecuadamente según sea el caso de libros revistas páginas electrónicas compilaciones  libros electrónicos etc: • OBLIGATORIA
• Fisher, L. & Espejo, J. (2011). Mercadotecnia (4ta. Ed.). México, D.F.: Editorial McGraw Hill 
• Belch, G. E. & Belch, M. A. (2005). Publicidad y Promoción: Perspectiva de la Comunicación de Marketing Integral (6ta. Ed). . Mexico: Mc Graw Hill.
• Belch, G. E. & Belch, M. A. & Dietzel, J. (2012) Advertising and promotion: an integrated marketing communications perspective. New York : McGraw-Hill/Irwin

• COMPLEMENTARIA
• Anthony, M. & Gil, E. (2004)  Vender con inteligencia emocional : cinco capacidades básicas para crear relaciones más estrechas con los clientes. Barcelona : Ediciones Deusto
• Aguilar, A. & Álvarez de Alba (1985). Elementos de la Mercadotecnia (18ª ed.) México, D.F. : Editorial Continental S.A de C.V.
• Lucas G. (2011). Publicidad de Guerrilla 2 / otras formas de comunicar. Tr. Deza Guil.  España: Parramón.
• Dupont, L. (2013).  1001 Trucos publicitarios (12ª ed.). México: Lectorum.
• Kotler, P. & Armstrong, G. (2013) Fundamentos del Marketing. México, D.F.: Pearson Educación
• Kotler, P. & Armstrong, G. (2012). Marketing.  México, D.F. : Pearson Educacion de Mexico, S.A. de C.V.    
• Kotler, P. & Kelley, K. (2012) Marketing Management. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall.    
• Maqueira, J.M. & Bruque, S. (2009) Marketing 2.0: el nuevo marketing en la Web de las redes sociales. México: Alfaomega. 
• Naghi, Mohammad, Namakforoosh (1985) Mercadotecnia social. (2ª ed.). México: Editorial LIMUSA. 
• Olson, J. & Paul Peter J. (2006) Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing. México: McGraw Hill. 
• Ries, A. & Trout, J. (2006) La guerra del marketing. Mexico: McGraw Hill. 
• Stanton, W., Michael E. y Walker B. (2007) Fundamentos de marketing (14ª ed.) México:  McGraw Hill. ·         Treviño Martínez Rubén. (2005) Publicidad: comunicación integral en marketing. México. McGraw-Hill. 

• FORMATOS DIGITALES 
Philip, K. (s.f) 10 pecados capitales del marketing. Recuperado de: http://www.elmayorportaldegerencia.com/Libros/Mercadeo/%5BPD%5D%20Libros%20-%20Los%20diez%20pecados%20capitales%20del%20mercadeo.pdf 
Kennedy, J.E. (s.f)· Publicidad con razones. Recuperado de: https://soinfosa.com/boletin/publicidadconrazones.pdf 
· http://www.merca20.com/
· http://www.amai.org/publica_revista.php
· http://www.creativanewsletter.com/
· http://www.marketing.com/
· http://www.promonegocios.net/lecturas-recomendadas-mercadotecnia-negocios/index.html
· http://merkdotecnia.blogspot.mx/2008/04/marketing-buzz.html




	X Perfil deseable del docenteRow1: Perfil de licenciatura afín a la mercadotecnia: Diseño, Comunicación, Mercadotecnia o
Administración
Estudios en Publicidad y/o Mercadotecnia 

	Responsable del Departamento Coordinadora del Programa Fecha de elaboración Elaboró Fecha de rediseño Rediseño: Mtra. Guadalupe Gaytán Aguirre
	Text8: 2
	Text9: Teórica- Práctica 
	Text10: Obligatoria
	Text11: 5
	Text12: presencial 
	Text13: 3
	Text7: 4 por semana
	Text6: Intermedio
	Text14: Gestion de Proyectos Profesionales          DIS-9814-14
	Text15: El estudiantes deberá  generar aptitudes acerca de la temática de la materia requiere de pensamiento y toma de decisiones innovadoras y creativas en la expresión de las ideas, conceptos y presentación de trabajos. Además de tener disposición hacia la investigación publicitaria comercial y publicitaria. 

	Text16: El estudiante debe de tener actitud de trabajo en equipo, respeto y responsabilidad por su trabajo y el del grupo. Es importante que el grupo se integre como un equipo de apoyo entre los mismos estudiantes y se tenga la disposición a siempre apoyar y participar activamente en las actividades requeridas.
	Text17: El estudiante reflexionará acerca de las implicaciones éticas de los procesos publicitarios y su aplicación comunicacional no solo en el ambito comercial, sino como una herramienta de desarrollo personal y profesional. Asimismo participará de manera grupal en ejercicios, discusiones o debates con una actitud constructivista, crítica y respetuosa, fundamentando adecuadamente sus opiniones y propuestas con equidad social.
	Text18: El estudiante aprenderá a fomentar el espíritu de servicio , honestidad, ética y responsabilidad, analizando las repercusiones de la aplicación estratégica del aparato promocional publicitario en el contexto social. Diseñará con efectividad comunicativa los mensajes publicitarios innovadores para atender a los fines sociales, culturales y comerciales que le demande la sociedad.
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