UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
FACULTAD POLITECNICA
INGENIERIA EN MARKETING
PLAN 2008
PROGRAMA DE ESTUDIO

l. - IDENTIFICACION

1. Asignatura : Marketing Directo
2. Semestre : Octavo
3. Horas semanales : 5 horas

3.1. Clases tedricas : 4 horas

3.2. Clases préacticas : 1 horas
4. Total real de horas disponibles : 80 horas

4.1. Clases teéricas : 64 horas

4.2. Clases practicas : 16 horas

JUSTIFICACION

Esta disciplina busca mostrar que el marketing directo interactivo esta emergiendo como una herramienta de

comunicacién muy poderosa que utiliza una amplia variedad y combinacion de herramientas segun tamafio y rubro de
Empresa. Este medio permite que la organizacion pueda comunicarse de forma directa con los clientes actuales y
potenciales.

OBJETIVOS

El objetivo fundamental del curso es capacitar al profesional o futuro profesional, en disefiar, crear,
desarrollar ofertas que despierten el interés, el deseo y llamen a la accidon, asi como comunicar estas ofertas
de manera eficaz.

Objetivos especificos:

v

Aprender a convertir un producto o servicio en una oferta irresistible para el cliente o cliente potencial,
conociendo los recursos y las técnicas que nos ofrece el marketing directo interactivo.

Saber crear la oferta, se debe ser capaz de comunicarla de manera eficaz.

Conocer todos los medios de comunicacion disponibles para comunicar nuestra oferta al cliente o cliente
potencial. Saber cuales son las fortalezas y limitaciones que tiene cada uno de los medios, adecuando la
comunicacion de la propuesta a cada medio e integrarlo dentro del proceso de compra del cliente.

PRE-REQUISITO

Gestion estratégica de las comunicaciones

V.

CONTENIDO

5.1 Unidades Programaticas

=

© ® N o s ®N

El Nuevo Marketing: Marketing Directo e Interactivo.

Estrategia y marketing directo. Como disefiar un plan de medios de MKT directo.
Variables Basicas. Identificacion y cualificacion de clientes. Listas y bases de datos.
Como crear ofertas.

Los factores de la creatividad en el Marketing directo.

Comunicacion Eficaz. Ejecucion de campafias via mailing que despierten y llamen la accién.
Ejecucion de campafas a través de Medios Masivos: medios graficos.
Comunicacion interactiva en radios.

Comunicacién interactiva en television.

10. Ejecucion de camparias a través de telemarketing.

11. Analisis Econdmico y financiero en Marketing directo.
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5.2 Desarrollo de las Unidades programaticas

1.

El Nuevo Marketing: Marketing Directo e Interactivo:

1.1. Conceptos basicos especificos del Marketing Directo e Interactivo.
1.2. Diferencias entre la publicidad y el MKT directo.

1.3. Ventajas del MKT directo.

1.4. Funciones del MKT directo.

1.5. Variables del MKT directo.

1.6. Factores que contribuyen al desarrollo del MKT directo e Interactivo.

Estrategia y Marketing Directo.

2.1. Marketing Directo. Estratégico o tactico.

2.2. Direccion estratégica de mercado.

2.3. Plan de Marketing directo eficaz. Disefio de un plan de medios de MKT directo.
2.4. Marketing de captacion de clientes: obtencién al menor costo.

2.5. Marketing de cultivo: aumento del valor de un cliente.

2.6. Relaciones entre captacién y cultivo.

Identificacion y Cualificacion de Clientes, Listas y Bases de Datos.
3.1. Las listas.

3.2. Base de Datos.

3.3. La seleccién de los mejores clientes actuales y futuros.

3.4. Data Mining Obtencién de beneficios a través de la explotacion de los datos.
3.5. La privacidad del cliente. Derecho a ser respetado y valorado.

Como Crear Ofertas

4.1. Conceptos y objetivos.

4.2. Elementos bésicos y opcionales de la oferta.

4.3. Como identificar y crear el posicionamiento en la mente del consumidor.
4.4. Precio, condiciones de pago, términos de compromiso.

4.5. Incentivos: regalos, descuentos, sorteos.

4.6. Impulsores.

Los Factores de la Creatividad en el Marketing Directo:

5.1. Concepto de creatividad.

5.2. Proceso creativo.

5.3. Principios de persuasion.

5.4. Técnicas de generacion de ideas.

5.5. Técnicas de obtencion de un comportamiento. AIDA. La “Férmula de los 7 Pasos” de Bob Stone.
5.6. Reglas para escribir textos en MKT directo. La “Férmula de los 7 Pasos” de Bob Stone.

5.7. Elementos Graficos, disefio.

Comunicacion Eficaz. Ejecucién de campafias via mailing que despierten y llamen a la accién.
6.1. El correo como medio. Ventajas y sistemas de realizaciéon de mailing.

6.2. Elementos basicos de un mailing.
6.3. Sobre, carta, folleto, cupén, sobre-respuesta, otros.
6.4. Andlisis practico de un mailing clasico.

Ejecucién de Campafias através de Medios Masivos: medios gréficos
7.1. Ventajas de los medios de comunicacion impresos.

7.2. Periédicos.

7.3. Caracteristicas.

7.4. Tipos de publicidad en periédicos.

7.5. Revistas.

7.6. Caracteristicas.

7.7. Seleccion de revistas.

7.8. Consideraciones a tener en cuenta.

7.9. Técnicas creativas para publicidad en prensa.

Comunicacion interactiva en radio.
8.1. Ventajas e inconvenientes.
8.2. Como aprovechar el medio.
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9. Comunicacion interactiva en television
9.1. Caracteristicas.

9.2. UsodelaTV.
9.3. Como realizar un anuncio en TV.

10. 10. Ejecucion de camparfias a través de telemarketing:
10.1. Caracteristicas. Ventajas e integracion con otros medios.

10.2. Emisién de llamadas.

10.3. Objetivos.

10.4. Seleccion del targets.

10.5. El mensaje.

10.6. Organizacién del servicio telefénico.

10.7. Campaiias via movil.

10.8. Aplicaciones de mévil en las acciones del Marketing.

11. 11. Andlisis Econémico y financiero en Marketing Directo
11.1. Introduccién. Objetivos de una empresa.
11.2. Indicadores de resultados.
11.3. Indicadores de los costos fundamentales y su estructura.
11.4. Cuenta de resultado.

VI. ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Exposicién del profesor

Presentacion por alumnos de materiales bibliograficos previamente seleccionados
Andlisis de casos practicos de marketing directo

Trabajo practico en una empresa local

VII. MEDIOS AUXILIARES

Equipo multimedia

Videos y documentales sobre la materia
Revistas, diarios y libros sobre el tema a analizar
Pizarra, borrador y pinceles

VIII. EVALUACION

e La evaluacion se realizara de acuerdo a las Reglamentaciones y Normativas vigentes en la Facultad
Politécnica.

IX. BIBLIOGRAFIA

¢ MARKETING DIRECTO E INTERACTIVO. JOSE ALET. ESIC EDITORIAL 2.007

¢ FUNDAMENTOS DE MARKETING-. P. KOTLER /ARMSTRON. PEARSON PRENTICE HALL. 8 a.
Edicion

¢ ARTICULOS VARIOS. MONOGRAFIAS
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