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

CURSO DN-3611 — ANALISIS Y APLICACI(')N' DE INSTRUMENTOS DE
PROMOCION Y COMUNICACION EN MERCADEOQ

Analisis y aplicacion 001 | M:08a10.50 | 115 CE |Lic. Jaime Prada Bou
de instrumentos de
promocion y 002 | M:08a10.50 | 140 CE | MBA Humberto Martinez Salas
comunicacion en ) -
?6}{-1 mercadeo 003 | M:14a16.50 | 142 CE |Lic. Jaime Prada Bou
001 J: 18 2 20.50 MSc Jesias Orozco Delgado
004 | M:18a20.50 | 444 CE | MBA Jean Jacques Ogilve Oérez
Ciclo Lectivo : [1-2003 °
Duracion: 16 semanas
Horas Lectivas: 48 horas y 20 de practica e investigacion
Créditos: 3

L Objetivo general
Brindar al estudiante el instrumental necesario para que pueda ahondar
adecuadamente en la funcion de la funcion estratégica de la comunicacion, es
decir, la publicidad, la promocién, las relaciones publicas y la venta personal.
como parte integral del funcionamiento de la organizacion en conjunto con las
“demas éreas de la empresa. Ademas, desarrollar una vision estratégica con el
fin de que pueda unir las variables internas y externas de la organizacién, asi
como facilitar el proceso de planificacion, toma de decisiones, seguimiento y
control de la Gerencia de Ventas.

I/ Objetivos Especificos

Fortalecer el proceso Ensefianza Aprendizaje

Motivar al estudiante el desarrollo del area de Investigacion — Accion

Desarrollar en el estudiante las habilidades y destrezas gerenciales

Analizar las técnicas y herramientas modernas de la Gerencia de Ventas.

Que el estudiante conozca y ejecute los instrumentos de comunicacion

dentro del mercadeo y la toma de decisiones en las areas de publicidad y

promocién.

6. Mostrar y discutir temas relacionados con los aspectos éticos, sociales y
legales del marketing en las areas de promocidn y publicidad.
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Al concluir el curso, el estudiante debera estar en capacidad de resolver
situaciones complejas, tomar decisiones e implementarlas dentro del concepto
marco de la mercadotecnia moderna. '

[//A Desarrollo didactico

El curso se desarrollara bajo un proceso de ensefianza - aprendizaje donde el
profesor facilitara tal proceso al estudiante. El papel principal del profesor sera el
de guiar y promover las discusiones de clase mediante el uso de ejemplos vivos
de la realidad nacional en particular, y de la realidad internacional en general, asi
como ahondar en temas especificos de interés.

v. Estrategias didacticas

e Propiciar un adecuado proceso de ensefianza - aprendizaje mediante la
interaccion efectiva entre el profesor y los estudiantes en las sesiones de
clase y de grupo. k

e Planificacion y calendarizacion de las lecciones, para promover la
participacion y asignacion de tareas especificas de los participantes.

e Los estudiantes tendran asignados temas especificos y tareas de
investigacion por desarrollar, de manera que deben presentar informes
escritos de los objetos de estudio, asi como elaborar un trabajo final
relacionado algun topico de mercadeo de una empresa o de algun medio de
comunicacion masivo real.

e Se formaran grupos de trabajo para dominar las técnicas de trabajo en
grupos, de manera que posibilite el desarrollo de habilidades gerenciales y
destrezas profesionales que le permitan pensar y actuar dentro del contexto
de la Mercadotecnia para detectar problemas, implementar soluciones
definitivas, todo dentro de un contexto de creatividad y dentro de la ética y
filosofia de los negocios para obtener utilidades residuales.

e Mediante los grupos de trabajo, se pretenden desarrollar habilidades
verbales, dominio escénico, vocalizacion, presentacion personal, profundidad
de los temas abordados, uso de tecnologia e instrumentos y medios
audiovisuales, etc., para ello, cada grupo deberd proveerse los equipos y
medios audiovisuales, materiales y recursos necesarios, para realizar las
presentaciones que les han sido asignadas.

e Cada grupo nombrara un “Gerente”, el cual sera el vocero y responsable por
el desarrollo y gestion del grupo.

e Lecturas y trabajos especificos: En esta area el estudiante encontrara la base
tedrica y los objetos de estudio fundamentales para el dominio del marco
teorico.
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* Lecciones Magistrales - Participacion del estudiante. Dentro del concepto de
explicacion y profundizacién del marco teérico, el profesor facilitara el
proceso de ensefianza - aprendizaje, discutiendo con el grupo los principales
conceptos en un plano interactivo

V. Mecanismos de evaluacion

La evaluacién debe informar al estudiante si esté alcanzando los objetivos
previstos en el proceso de ensefianza — aprendizaje, y consistira en el siguiente
puntaje de la nota de aprovechamiento:

e 15% de Examenes cortos (quices) sobre la materia que se analizara en la
clase correspondiente. Son pruebas de comprobacion de lectura, a efecto de
asegurar la discusion en clase

e 20% de las presentaciones en grupo de los temas a desarrollar. Se valorara
en la participacion del grupo los siguientes aspectos: La presentacion
personal, la profundidad del tema tratado, el uso de medios audiovisuales yla
calidad de la presentacién, la puntualidad y el respeto por el tiempo asignado
para la exposicion, el dominio escénico y el uso de ejemplos vivos
nacionales.

* 30% de dos Examenes Parciales. Se analizaran en ellos conceptos,
razonamientos y principios. Seran comprensivos de la materia vista hasta la
fecha de examen, de acuerdo con el programa. Cada uno valdra un 15%.

e 25% de una Investigacién de campo, a desarrollarse por grupos, sobre
aspectos de interés para micro, medianas o grandes empresas nacionales,
en las que el estudiante pueda describir el objeto de estudio; analizar el
entorno; evaluar su estrategia de mercado y recomendar cambios y nuevas
estrategias.

* 10% de asistencia y participacién (5% cada uno).

La sumatoria de estas actividades es igual a la nota de aprovechamiento,
la cual promediara con el Examen Final, el cual tendra un valor del 50% de la
Nota Final de Curso.

VI.  Exencion
Seréd eximido de presentar examen final quien habiendo cumplido

satisfactoriamente a juicio del profesor tenga una nota de aprovechamiento igual
0 mayor a 85%.
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VII. Programacion Semanal
Semana Actividades Temas Presentacion
1 ¢ Formacion de equipos de trabajo . Profesor
* Asignacién de tareas especificas a cada grupo.
14-8-03 |e  Organizacién, metodologia y evaluacién del curso.
* Presentacion del material de estudio y de trabajo.
¢ Instrucciones para la seleccién de la empresa
objeto del trabajo de investigacion.
* Asignacién de temas de investigacién por grupo
2 Antecedentes, origenes, funciones y la Agencia de Capitulos 1, 2, 5y 7 “Libro Profesor
21-8-03 | publicidad, Estrategia basica de medios. “Publicidad”
3 Uso de la television, radio, prensa y correo directo. Capitulos 8, 9, 10 y 13 “Libro Grupos 1y 2
28-8-03 “Publicidad”
4 Produccién del material impreso y los comerciales de Capitulos 18,19, 20 y 22 “Libro Grupos 3y 4
4-9-03 |television y radio. La campafa completa. “Publicidad”
6 PRIMER EXAMEN PARCIAL Sesiones 1a b Todos los grupos
11-9-03
7 Administracién de la promocién, mezcla de mercadeo | Capitulos 1, 2, 3 y 4 “Libro Grupos 5y 6
18-9-03 | oportunidades y mezcla promocional. Promocién®
8 Promocién para consumidores, para vendedores y Capitulos 5, 6, 8 y 9 “Libro Grupos 7y 8
25-9-03 | comercio, los medios de promocién y el plan de medios | Promocién”
de comunicacién.
9 La venta personal, presupuesto y evaluacion, medicion | Capitulos 10, 11, 12 y 14 “Libro Grupos 1y 2
2-10-03 | del desempefio y marketing internacional y promocién. | Promoci6n”
10 Oportunidades de la carrera de ventas, factores que Capitulos 2, 3, 4 y 5 “Libro Las
influyen en el proceso de construccion de relaciones, Ventas” Grupos 3y4
9-10-03 | manejo del proceso de relaciones, recopilacién de
informacién sobre el producto
11 Desarrollo de estrategias de venta del producto, Capitulos 6, 7, 8 y 9 “Libro Las
conocimiento del comportamiento del comprador, Ventas” Grupos 5y 6
16-10-03 | desarrollo de una base de clientes reales y potenciales y
cbmo acercase al cliente.
12 La negociaci6n de la resistencia del comprador, el cierre | Capitulos 12, 13, 15y 18 “Libro Grupos 7y 8
23-10-03 |y la confirmacién de la venta, administracién de la fuerza | Las Ventas”
de ventas y telemarketing
13 SEGUNDO EXAMEN PARCIAL Sesiones 7 a 12 Todos los grupos
30-10-03
14 Entrega y Exposicién de trabajos Presentacion de los proyectos
6-11-03
15 Entrega y Exposicién de trabajos Presentacién de los proyectos
13-11-03
16 Examen Final Toda la materia
20-11-03
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Vil. Bibliografia

Libros de Texto:

e G. J. Tellis. Estrategias de publicidad y Promocién, Editorial Addison Wesley.
2003.

e Burnett John J., PROMOCION concentos y estrategias, Editorial Mac Graw
Hill, 1996.

o Klepper Otto, Publicidad, Editorial Prentice Hall, decimocuarta edicion.
2001

e Maning, Gerarld L. y Barry L. Rice, Las ventas en el mundo actual, Editorial
Prentice Hall, sexta edicion, 1997.
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