Curso: Eatructura de la Contabilidad,
Codigo: DN-243 1,

UNIVERSIDAD DE COSTA RICA
(SEDE SAN RAMON ALAJUELA)
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Ciclo: 11-2000,
Instructor: Lic. Luis Gabelman 8,

I) DESCRIPCION DEL CURSO

Amplary complementar conecimientos del estudiante, recibidos en el curso de
Principios de Contabilidad, Se desarrollaran temas relacionados con el
tratamiento de regietro, valuacidn, clasificacién y presentacién de lag cuentas
del balance general (balance de situacién financiera), de conformidad con los
principios y normativas contahbles vigente y legislaciones especiales que afectan,

Al final el estudiante debe ser capaz de analizar y digponer de la utilidad de Ia
informacién en la toma de decisiones, lundamentado en los datos que le
muestre la relacidn de activos, pasivos y patrimonio, ademas del estadn de
cambios en la posicidon financiera.

1) OBJETIVOS

» Comprender la forma de valuar, clasificar y presentar las cuentas en el
balance general,

]

¥ ldentificar las relaciones financieras de las cuentas del estado 4
resultados econdmiceos v el estado de gituacién financiera,

» Entendery analizar el ciclo contable.

F Interpretar aspectos basicos de log estados financierog v su utilidad en el
proceso de planificacion y control.

» Conocer los usos e importancia del estado de cambios en la posicidn
financiera,

III) CONTE NIDO
SEM. TEMARIO ’ — 'BIBLIOGRAFI&W v
1 _Inv_ersidnes Transitorias i

o

_» Tipos, > Kieso Cap. 7 Pags. 297-307

» Regigtro, valuacidon y clasificacion. » NIC. 25

_»LeyyRegl Imp. Renta

» Intereses.

¥ Fuestos de Eolsa y transacciones

bursatiles, - )




L]

SEM, ’ TEMARIO __ BIBLIOGRAFIA

2 - Cuentas y Documentos a Cobrar

» Registro y clasificacién cuentas por] » Horngren Phgs. 352 a 293
cobrary documentos,

¥ Métodos estimacidn de incobrables. » Ley v Regl. Imp. Renta

¥ Fotacion cuentas porcobrar,

¥ Valuacian e intereges,

» Movimientos tarjetas de crédito y cuenta
bancaria,

» Mé«du}o de cuentas porcobraren P.E.D,

3y4 Inventarios
¥ Sigtemag de inventarios, ¥ Horngren Fag. 394 a 437
» Registros v métodos de valuacién, » NIC 2
» Clasificacian, » Ley y Fegl, Imp. Rentay de
Ventas
¥ Politicas contables y cambios,
> Médulo de inventarios en P.E.D.
Sy6 Activos Fijos
» Tipos. » Horngren Pags, 438 a 483
» Regiatro, clasificacion y valuacion, PNIC4,16 y 38
¥ Compras,ventas y retiros, » Ley y Regl. Imp. Renta
» Revaluacién de activos.
» DPprer‘lamn amortizacién y agota-
miento, .
¥ Métodos de depreciacion.
7 ) Prictica
i PRIMER EXAMEN PARCIAL {35%N.A) - -
8 | Cuentas por Pagar y Planillas
1> FTegmstm y clasificacidn, » Horngren Pags. 484 a3 527
» Valuacion = mntereses. ¥ Lev y Regl. Imp. Renta
R » Médule de cuentas por pagary planillas
¢n PuB: DD
» Regulacinnes sobre salarios,
o Impuestos
» Registro » Horngren Pags. 484 a 527
» Impuestos y legislacién vigente. » Leyes v Regl Imp. Renta,

Ventas v Consumo

¥ Declaraciones Figcales,

10 Documentos de Corto y Largo Piazo
» Registro v clasificacidon, » Meigs v Meigs
» Tipos de titulos en operaciones, Fage. 585 a 588
B ¥ Valuacién e intereses. » Ley y Regl. Imp. Renta
11y12f - Patrimonio = N
] | > Eﬂtldqf{iﬂ:{\_j-'””'l"'.:'tlhll_I"”'l del capital. 1 » Mfwg_é v Meigs Cap.6 y 14

» Registros y clastficacion, » Ley y Regl. Imp. Renta




SEM.

- TEMARIO

BIBLIOGRAFIA

P Cuentas usuales del patrimaonio,

de
extraordinaring,

utilidades y aportes

13y 14

Estado de Cambios en la Posicidn
Financiera

» Importancia y funcién,

» Kiego Cap.24

» Cambios en la situacidn financiera y
base efectivo.

> Meigs y Meigs Cap.17

¥ Fuentes y usos de recursos.

Practica

SEGUNDO EXAMEN (35% N.A.)

Reposiciones

Préctica General

EXAMEN FINAL (40% N.F)

IV} METODOLOGIA DE TRABA.JO

» Exposicién del material tedrico y desarrallo de ejercicios.
Lectura individual del material bibliografico recomendado,

»
»

Exposiciones de asignaciones grupales,

V) SISTEMA DE EVALUACION

A) Nota de Aprovechamiento

¥ Dos examenes parciales (35% c/u}=70%,
» Trabajo grupal de investigacién = 20% .
» Participacién y reconocimiento = 10%.,

B} Nota Final

60% .

» Nota de aprovechamiento =

¥ Examen final = 40%,

VI) BIBLIOGRAFIA

# Horngren Charles.

¥ Meigs vy Meigs, {

» Kieso Donald. &

¥ Colegio de Contadores
Pablicos de C.R,

» Leyy Reglamento del Impues

» Leyy Reglamento del Impues

P Leyy Reglamento del Impues

Introduccién a la Contabilidad Financiera.

Contabilidad Intermedia.
Normas Internacionales de Contabilidad,

to sohre la Renta
ta sohre las Ventas

to sobre Consumn

Contabilidad Base de Decisiones Gerenciales,



UNIVERSIDAD DE COSTA RICA
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
AREA DE MERCADEO Y COMERCIO INTERNACIONAL

CURSO DN-3611 ANALISIS Y APLICACION DE INSTRUMENTOS DE
PROMOCION Y COMUNICACION EN MERCADEO
Programa: Direccion de Empresas Ciclo IT 2000
Profesor: MSc Jesus Orozco Delgado
Grupo: 001
INTRODUCCION

En el mundo de los negocios, el peso de los elementos que componen la variable “Promocién”,
dentro de la mezcla de mercadeo, es cada dia mas importante. Son muchos los recursos disponibles
para comunicar los atributos de un producto/servicio; no se limitan a la publicidad en medios de
comunicacion, la que por si sola se hace prohibitiva para muchas empresas. El administrador debe
buscar entonces una adecuada mezcla promocional y conocer las principales regulaciones del
macroambiente.

OBJETIVO GENERAL
Reforzar en el estudiante los conceptos e instrumentos que componen la mezcla promocional, como

una de las variables controlables que hoy por hoy requiere de mayor especializacién y dominio
integral.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

a, Familiarizar al estudiante con las principales tacticas de promocién y comunicacion.

b. Introducir al estudiante en la legislacion que regula las actividades promocionales en Costa
Rica.

& Estimular en el estudiante la capacidad de analisis y creatividad, en el desarrollo de un plan

estratégico de promocidn, para alcanzar los objetivos de mercadeo.

CONTENIDO

Segun programa adjunto y bibliografia sugerida.
CRONOGRAMA

Adjunto

METODOLOGIA

a) Integracion de grupos y nombramiento de un gerente en cada uno

b) Exposicién de los capitulos sefialados del texto base, asignados a cada grupo, con participacion
de todos los integrantes, en un lapso de 30 minutos cada tema: con apoyo de material
audiovisual y dramatizacién del contenido.

c) Analisis y comentario de cada capitulo expuesto, con la guia del profesor.

d) Desarrollo en grupo de un caso alusivo a alguno de los capitulos expuestos en cada sesion.

e) Pruebas cortas (quiz), para verificacion de lectura de cada capitulo del texto base.



-

f) Desarrollo en grupo de un proyecto o plan promocional para un producto o servicio real de
empresas grandes o medianas con operaciones en Costa Rica y recursos suficientes para aplicar
varias de las tacticas que componen la mezcla promocional.

g) Presentacién de un avance del proyecto promocional y exposicién del trabajo final.

h) Trabajo individual escrito sobre la Ley de Proteccién de la Competencia y Defensa Efectiva del
Consumidor.

1)  Dos exdmenes parciales y un examen final

EVALUACION
Primer examen parcial 15%
Segundo examen parcial 15%
Pruebas Cortas 15%
Trabajo individual 05%
Proyecto Promocional 20%
Exposicion de capitulos 20%
Asistencia y participacion 10%
Examen Final 50%

Se exime de hacer examen final el estudiante que promedie 85%.

BIBLIOGRAFIA

- John J. Burnett. PROMOCION. Conceptos y estrategias. McGraw-Hill 1998

- Ley de Promocion de la Competencia y Defensa Efectiva del Consumidor y su Reglamento
concorda/Alex Salazar Solorzano 2. Ed. San José, Costa Rica. Investigaciones Juridicas
S.A. enero 1999.
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ANALISIS Y APLICACION DE INSTRUMENTOS DE PROMOCION
Y COMUNICACION EN MERCADEO

R s T VIN e T e e

CRONOGRAMA
SESION FECHA TEMA CAPITULOS | GRUPOS
1 10/08/00 Introduccion al Curso tematica, conformacién de grupos Profesor
17/08/00 a) Administracién de Promocién Cap. 1 Grupo 1
b) La Promocién y la Mezcla de marketing Cap. 2 Grupo 2
c) Desarrollo de un caso en grupos (Cap. 1 0 2) Todos
d) Quiz Todos
3 24/08/00 Definicién de proyectos por grupos Todos
4 31/08/00 a) Toma de decisiones por parte de los compradores Cap. 3 Grupo 3
b) Comunicacién de marketing Cap. 4 Grupo 4
c) Desarrollo de un caso en grupos (Cap. 3 0 4) Todos
d) Quiz Todos
5 07/09/00 a) Promocion de ventas para los consumidores Cap. 5 Grupo 5
b) Promocién de ventas para vendedores y el comercio Cap. 6 Grupo 6
c) Desarrollo de un caso en grupos (Cap. 5 o 6) Todos
d) Quiz Todos
6 14/09/00 |a) Relaciones Publicas Cap. 7 Grupo 1
b) Los medios de promocién Cap. 8 Grupo 2
d) Desarrollo de un caso en grupos (7 o 8) Todos
e) Quiz Todos
i 21/09/00 PRIMER EXAMEN PARCIAL Todos
8 28/09/00 a) Desarrollar el plan de los medios de comunicacién Cap. 9 Grupo 3
b) La venta personal Cap. 10 Grupo 4
c) Desarrollo de un caso en grupos (Cap. 9 0 10) Todos
d) Quiz Todos
9 05/10/00  |Avance del Proyecto Todos
10 12/10/00 Apropiacion de recursos para la promocién Cap. 11 Grupo 5
La promocién a través del marketing directo Cap. 13 Grupo 6
Desarrollo de un caso en grupos (Cap. 11 0 13) Todos
Quiz Todos
g i 19/10/00 Ley de Promocién de la Competencia y Defensa Efectiva del Consumidor
12 26/10/00 Ley de Promocién de la Competencia y Defensa Efectiva del Consumidor
13 02/11/00 SEGUNDO EXAMEN PARCIAL Todos
14 09/11/00  |Exposicién de Proyectos Todos
19 16/11/00  |Exposicién de Proyectos Todos
16 23/11/00 |[EXAMEN FINAL Todos







