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Programa de Curso

DN-0320

PRINCIPIOS DE MERCADEO

La Escuela de Administracién de Negocios.

Fundada en 1943, es una de las escuelas con mayor trayectoria en Costa Rica y Centroamérica
en la formacion de profesionales de alto nivel en las carreras de Direccion de Empresas vy
Contaduria Publica. Cuenta con un equipo de docentes altamente capacitado, asi como un
curriculum actualizado segun las necesidades actuales del mercado. A partir de junio 2016, el
SINAES otorgd acreditacion de ambas carreras a la Sede Rodrigo Facio.
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Mision
Promover la formacion humanista y profesional en el
area de los negocios, con ética y responsabilidad
social, excelencia académica y capacidad de gestion
global, mediante la dccencia, la investigacion y la

accion social. para generar los lideres y los cambios
que demanda el desarrollo del pais.

Valores Humanistas

Etica Tolerancia Solidaridad
Perseverancia Alegria

Una larga trayectoria de excelencia...
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Ser lideres universitarios en la formacién humanista
y el desarrollo profesional en la gestion integral de
los negocios. para obtener las transformacioneas que
la sociedad globalizada necesita para el logro del
bien comun.
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Valores Empresariales

Innovacion Liderazgo Excelencia
Trabajo en Equipo Emprendedurismo
Responsabilidad Social
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iPara proteger el ambiente, no imprima este documento si no es necesario!
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PROGRAMA DEL CURSO?
DN-0320 PRINCIPIOS DE MERCADEO
| CICLO 2023
DATOS DEL CURSO
Carrera (s): Direccidn de Empresas y Contaduria Publica
Curso del VI ciclo del Plan de Estudios.
Requisitos: DN-0340
Correquisitos DN-0105
Créditos 3
Horas de teoria: 3 horas Horas de practica: horas Horas de . horas
laboratorio:
PROFESORES DEL CURSO
GR Docente Horario Aula Horario de Atencidon*
SEDE RODRIGO FACIO
1 MBA. Humberto Martinez Salas M:10a 12:50 124 CE M: 8:30 a 10:00
M.B.A. Leonardo Arroyo Garcia . . A, .
2 (Coordinador de Catedra) M: 16 a 18:50 124 CE M: 14:30 a 16:00
RECINTO PARAISO
21 | MBA. Tatiana Cascante Rojas | V:13 a 15:50 | | V16a17:30
SEDE DE OCCIDENTE
1 |  MBA Alexander LeénChaves | V:16a1850 | 315 | K:18 a 19:30
SEDE DEL PACIFICO
2 Dra. Kathia Cousin Brenes K:  7a9:50 K:10a 11:30
SEDE CARIBE
1 | MBA. Eduardo Rojas Fernandez | V:9a11:50 | | V:07 a 08:30
SEDE GUANACASTE
1 ‘ MBA. Miguel Moncada Araya ‘ K: 13 -15:50 ‘ Presencial ‘ J:16a217:30

*A solicitud del estudiante, el profesor podra atender consultas segun la hora, lugar y dia acordado para cada caso
particular, dentro del marco de la normativa de la Universidad de Costa Rica.
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DESCRIPCION DEL CURSO

El Mercadeo se ocupa del estudio del intercambio de productos y servicios entre la empresa y el
consumidor final o cliente industrial, con la finalidad de satisfacer una demanda especifica del cliente,
obteniendo a cambio un beneficio empresarial.

El Mercadeo estudia los comportamientos del consumidor como persona fisica o juridica y del mercado
en su totalidad, para adecuar o disefiar el producto o servicio de conformidad a la demanda del cliente y
obtener el maximo nivel de competitividad empresarial; ademas, analiza la logistica de flujo de materias
primas y bienes terminados de y hacia la empresa, asi como los mecanismos de comunicacion integral
empresa-cliente.

Se busca que los estudiantes de las carreras de Direccion de Empresas y Contaduria Publica estén
preparados en las dreas técnicas de mercadeo y ventas; asimismo, que desarrollen el espiritu
emprendedor, con sentido de la ética y la responsabilidad social, que se desempefien y tomen decisiones
considerando valores como la solidaridad, la tolerancia y la perseverancia, y destrezas tales como la
comunicacion asertiva y el trabajo en equipo. Durante el curso, los estudiantes deben dirigir su actuar
acorde con dichos valores y competencias, y aplicarlos en el disefio de un proyecto de una idea de
negocios. Para toda la catedra el enfoque constructivista. Las Sedes Regionales siguen el lineamiento de
la presencialidad emitido por las autoridades de la UCR.

Il. OBJETIVO GENERAL

Contribuir en la formacién profesional de las personas estudiantes, con los conocimientos y herramientas
basicas necesarias del Mercadeo que le permitan desarrollar planes estratégicos en la empresa, asi como
su implementacién y control.

I1l. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Integrar la ética y la responsabilidad social, econémica y ambiental (modelo de triple utilidad) en el
analisis del contenido programatico del curso, y profundizar en el didlogo y la reflexidn sobre los
valores de solidaridad, tolerancia, perseveranciay alegria, asi como sobre la importancia de desarrollar
y aplicar las competencias de comunicacidn asertiva y trabajo en equipo.

2. Obtener informacion actualizada y fidedigna acerca de lo que estd sucediendo en el mercado con los
clientes, la competencia, el entorno, etc., de manera tal, que se puedan tomar decisiones con la menor
incertidumbre posible.

3. Conocer las variables de comportamiento del consumidor para lograr que los productos y servicios
que la empresa produce, distribuye y pone a la venta estén disefiados y elaborados para satisfacer las
necesidades y los deseos del mercado meta.

4. Conocer los conceptos basicos de segmentacion, mercado meta y posicionamiento como elementos
fundamentales para la elaboracién adecuada de estrategias de mercadeo.
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Entender la importancia y el alcance de la investigacion de mercado en el desarrollo de estrategias
para la formulacidn del plan de mercadeo.

Definir producto y servicio, conocer el concepto de "branding" y construccion de marca y el proceso
para desarrollar nuevos productos.

Conocer la importancia de los canales de marketing, su estructura, funciones, actividades, tipos de
intermediarios y relaciones de canal, costos y beneficios, conflictos, sociedades, problemas y
oportunidades asociados a la distribucion

Estudiar los mecanismos de distribucidn para lograr que el producto y servicio esté en las cantidades
y condiciones adecuadas, y en los lugares y momentos precisos en el que los clientes lo necesitan o
desean.

Aprender sobre los procedimientos de fijacién de precios de modo que el precio que se establezca sea
el que los clientes estén dispuestos a pagar y tengan la capacidad econdmica para hacerlo y que al
mismo tiempo produzca utilidad de largo plazo para la empresa.

Comprender las herramientas de comunicacién integral para informar, persuadir y/o recordar, en
medios tradicionales y digitales, de modo que los clientes conozcan la existencia del producto, sus
caracteristicas, ventajas y beneficios, el dénde lo pueden adquirir y por qué deben hacerlo.

IV. CONTENIDO PROGRAMATICO

En el curso se desarrollardn los siguientes temas:

TEMA 1: PERSPECTIVA GENERAL DEL MERCADEO

éQué es el mercadeo?

Filosofias de gerencia de mercadeo

El entorno del mercadeo

El proceso del mercadeo estratégico
Responsabilidad social y sostenibilidad
Etica del mercadeo

TEMA 2: ANALISIS DE LAS OPORTUNIDADES DEL MERCADEO

Toma de decisiones del consumidor
Investigacion de mercados
Segmentacién y mercado meta
Posicionamiento

TEMA 3: LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Conceptos de producto y servicio
Branding y construccién de marca
Desarrollo y administracién de productos
Estrategias de fijacion de precios
Decisiones de distribucidn

Estrategias de comunicacion

Mercadeo digital y medios sociales
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V. ASPECTOS METODOLOGICOS

a. El personal docente y la poblacion estudiantil desarrollaran las clases dentro de un ambiente de
tolerancia, respeto y comunicacion asertiva. El profesorado promovera el trabajo en equipo, en un
plano de igualdad de oportunidades y sin discriminacion de ninguna especie de forma tal que se
garantice un ambiente de didlogo y libre expresion de las ideas y opiniones.

b. Las personas estudiantes deberdn leer con antelacidon los capitulos y las lecturas asignadas para cada
sesion, con el objetivo de orientar la discusidn hacia la aplicacién de los conceptos y teorias en la
practica empresarial costarricense.

c. Este es un curso de modalidad bajo virtual en Rodrigo Facio, con una serie de actividades
programadas en Mediacién Virtual, y de modalidad virtual, bimodal o presencial en las otras sedes
que lo imparten. El profesor(a) podra utilizar la plataforma de Mediacidn Virtual para poner a
disposicion de los estudiantes el programay los materiales del curso, realizar las evaluaciones, realizar
foros y casos, emitir comunicados a los estudiantes y programar la entrega de tareas, asignaciones,
proyectos y trabajos de investigacion. Excepto en la modalidad presencial, el profesor(a) usara la
plataforma Zoom para la eventual realizacién de alguna clase sincrénica o actividad de Catedray para
facilitar la interaccion del profesor y los estudiantes durante el horario de lecciones y de atencion de
consultas.

d. Es posible realizar la grabacion de las clases virtuales sincrénicas en formatos de audio y video, en
cuyo caso el profesor(a) lo indicara en cada sesién, con la finalidad de que los estudiantes decidan si
desean o no ingresar a la sesion con su audio y video.

e. El curso se desarrollara bajo un proceso de ensefianza aprendizaje bajo el enfoque constructivista,
donde el docente actuard como un facilitador del proceso de aprendizaje del estudiantado, en
procura de motivar y orientar los procesos de reflexién personal y fomentar el aprendizaje
colaborativo.

f.  Como parte de las lecturas de apoyo a los temas que se desarrollan en cada clase se utilizardn al
menos dos lecturas en idioma inglés definidas por la catedra. El objetivo principal de utilizar material
en inglés es la comprensidn de lectura en dicho idioma. Debido a que en los grupos hay estudiantes
con diferente nivel lingliistico, los reportes y presentaciones para revisar el material leido se realizara
en idioma espafiol.

g. Las personas estudiantes deberan aprender a hacer uso eficiente de las fuentes de informacion y de
las metodologias de investigacion de fuentes, tendientes a elaborar un trabajo final relacionado con
el plan de mercadeo para un producto de una empresa real, preferiblemente pymes o microempresa.
El profesor podra asignar el producto cuando los estudiantes no tienen alguna alternativa viable.

h. En lo referente a trabajos grupales (casos, tareas o trabajo final), las personas estudiantes deben
remitir el respectivo documento por medio de la plataforma Mediacidn Virtual al profesor. En todos
los trabajos grupales se debera indicar el porcentaje de participacion de cada integrante (0 a 100)

i. Loscasos, tareas, actividades grupales, asignaciones e informes de trabajo final deben ser entregadas
en la fecha y forma establecida por el profesor. No se recibirdn posteriormente a esa fecha.
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j- Los plagios totales o parciales, en cualquiera de las actividades asignadas, sean individuales o
grupales, Implican una nota igual a cero.

Objetivos de los aspectos metodoldgicos

a. Fomentar el aprendizaje colaborativo.

Comprender y aplicar los conceptos tedricos clave.

Afianzar la capacidad de investigacién, tanto bibliografica como de campo.

Fortalecer las competencias de trabajo en equipo y comunicacion.

Fomentar el desarrollo del pensamiento critico y la generacion de “insights” empresariales y
organizacionales como insumo para la toma de decisiones.

f. Fortalecer la comprensién de materiales técnicos en otro idioma.

m oo o

Objetivos de las competencias éticas

a. Fomentar el respeto entre los compafieros, en la relacién profesor-estudiante y demas miembros de la
comunidad universitaria.

b. Fortalecer la responsabilidad en el cumplimiento de tareas y compromisos.

c. Alentar procesos de toma de decisiones que contribuyan al consumo responsable y el desarrollo
sostenible

A través de los siguientes componentes de la evaluacién, en lo que resulte pertinente en cada uno de los

temas, se integraran aspectos sobre ética, responsabilidad social y emprendedurismo. También se tomara
en consideracidn la aplicacidn de los valores y competencias referidos en la descripcidn del curso.

VI. SISTEMA DE EVALUACION:

Rubro Valor Contenido
Pruebas cortas (3) 30% Crgnggrama
(inciso a).

Cronograma. Las
define el profesor
(inciso b)

Asignaciones y tareas individuales (4) 20%

Asignaciones y tareas grupales (3) 20%
Las define el
profesor (inciso c)
Anexo: Guia del
30% Trabajo de
Investigacion

Trabajo final de investigacion
(grupal)

NOTA 100%

Se realizardn tres pruebas cortas digitales que evaluaran lo visto en clase y en las lecturas asignadas segun
el cronograma por lo cual deberdn poner atenciéon a que el contenido de este podria incluir varias

e 2511-9180/2511-9188 www.ean.ucr.ac.cr @ negocios@ucr.ac.cr o /eanucr
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tematicas (lecturas, asignaciones y lo visto en clase). Los exdmenes de reposicidn se regiran segun el Art.
24 del Reglamento Académico. Unicamente se reponen las pruebas a quienes hayan tenido ausencia
justificada, de acuerdo con lo estipulado en el Reglamento de Régimen Académico Estudiantil.

a. Asignaciones o tareas grupales (20%)

Se refieren a la realizacién de actividades académicas cuyo objetivo es la aplicaciéon de instrumentos
didacticos para obtener informacion que permita elaborar el plan de negocios de la marca o producto en
estudio (lineamientos constructivistas). Se elaboran en grupos en horario extra-clase y se entregaran por
escrito:

1. Ejercicio con el simulador de analisis de entorno. (Se entregara guia y rubrica de evaluacién).

2. Tarea de investigacién para segmentar y escoger el mercado meta (Se entregara la guia y la ribrica
de evaluacién).

3. Elaboracidn del cuestionario de la investigacion final (Se entregard guia y rubrica de evaluacién).

b. Asignaciones o tareas individuales (20%)

Se refiere a lecturas con temas de actualidad y conferencias de contenido relevante para la formulacién
de planes de mercadeo. Versaran sobre temas relacionados con el contenido del curso o que
complementan el mismo. Son actividades bajo la metodologia constructivista que a su vez implica el
desarrollo de habilidades blandas. Se incluyen las siguientes actividades:

1. Ensayos analiticos sobre las lecturas en inglés. (ver referencia sobre ensayos y conferencias en
Anexo lll):
a. Lecturaeninglés: “The Top 10 Global Consumer Trends for 2023".
b. Lecturaeninglés: “6 Sales Promotion Tips for Marketing Success”.
c. Conferencia Mercadeo Digital. Se entrega material de lectura previo a la actividad.
d. Clase especial sobre “Sostenibilidad y Responsabilidad Social”. Se entrega material de
lectura previo a la actividad.

c. Trabajo final de investigacion (30%)

El trabajo final consiste en elaborar una propuesta de Plan de Mercadeo para un producto de una empresa
costarricense preferiblemente pymes o microempresas. Debe ser de productos tangibles de consumo
masivo. Si los estudiantes no tienen el producto el profesor podra realizar la asignacién. Se formaran
grupos de maximo 5 personas y nombraran un coordinador. Para la presentacién del informe escrito final
se debe seguir la guia de elaboracidn del trabajo disefiada para este propdsito en el Anexo 1 de este
documento. Todos los trabajos deberan ser defendidos en clase mediante una presentacion ejecutiva que
deberan remitir al profesor (formato Power Point, CANVA u otro definido por el profesor).
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DESGLOSE DE EVALUACION DE ACTIVIDADES:
Pruebas cortas: 30%
Primera prueba corta 10%
Segunda prueba corta 10%
Tercera prueba corta 10%
Tareas Grupales: 20%,
Simulador de Andlisis de Entorno de Mercadeo 7%
Construccidn de Segmentos y seleccion de Mercado Meta del TF 7%
Cuestionario/ andlisis datos 6%
Tareas Individuales: 20%
Lectura en inglés 1 5%
Lectura en inglés 2 5%
Conferencia Mercadeo Digital 5%
Clase especial de Sostenibilidad y Responsabilidad Social 5%
Trabajo final de Investigacion 30%
Trabajo escrito 20%
Presentacion final 10%|
TOTAL 100%,

VIl. CRONOGRAMA

SESION FECHA Temas /Actividades

Temas: Introduccion al curso. Perspectiva general del Marketing.
e  Motivacién del curso (Presentacion profesor y estudiantes).
e Presentacion del programa de curso.
Semana del 13 Explicacion del proyecto final del curso (TF).
al19demarzo e Conformacion de grupos de trabajo. (Asignacion de fechas para
presentar propuestas al profesor).
e Uso de bases de datos UCR y fuentes de informacidn para el curso)
e Repaso de planteamiento de objetivos y analisis FODA
Temas: Introduccion al curso. Perspectiva general del Marketing.
e (Qué es mercadeo?
e Concepto de valor agregado
e Necesidades y deseos.
Semana del 20 e Bienes, servicios e ideas
al26 demarzo e Definicién de mercadeo.
e Filosofias de la gerencia de mercadeo.
e Areas de oportunidad laboral
Lecturas asignadas:
+ Capitulo 1. Perspectiva general del mercadeo.
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Semana 27
marzo al 2 de
abril

Semana del 3
al 9 de abril

Semana del 10
al 16 de abril
Semana
Universitaria

Semana del 17
al 23 de abril

Semana del 24
al 30 de abril

Semana del 1
al 7 de mayo

Semana del 8
al 14 de mayo

Escuela de

EAN Administracion de

Negocios

Temas /Actividades

Tema. El proceso del mercadeo estratégico
Estructura de un plan de mercadeo. Analisis y medicién del mercado
Lecturas asignadas:
+ Capitulo 2. Planeacion estratégica para la ventaja competitiva.

+ Apéndice A Parte 1: Esquema del Plan de mercadeo.
*Fecha limite para entregar la propuesta del producto del T.F. El
profesor aprueba las propuestas en el transcurso de la semana.
Semana Santa

Tema. El entorno del mercadeo

Factores sociales, demograficos, econdmicos, tecnoldgicos, politicos,
legales y competitivos.

Lectura asignada:

+ Capitulo 4. El entorno del mercadeo.

Se habilita la actividad 1 (Grupal): Simulador de Analisis de Entorno.
Entrega en la sesion 5

Tema: Toma de decisiones del consumidor

Comportamiento del consumidor. Tipos de decisiones de compra e
involucramiento del consumidor. Factores que influyen en la compra.
Lectura asignada:

+ Capitulo 6. Toma de decisiones del consumidor.

+ Lectura en inglés: “The Top 10 Global Consumer Trends for 2023”.
Euromonitor

Actividad 2 (Individual): estudiantes entregan la asignacion de tarea
referente a la lectura en inglés.

Tema: Segmentacion de mercados y posicionamiento

Conceptos, estrategias, métodos de segmentacion, diferenciacion
Lectura asignada:

+ Capitulo 8. Segmentacion y mercados meta.

Se habilita la actividad 3 (Grupal): Construccion de los segmentos y
mercado meta de su trabajo final (Entrega en la sesion 7).

Tema: Investigacion de mercados

Conceptos, importancia, proceso y desarrollo de un plan de
investigacion.

Lectura asignada:

+ Capitulo 9. Sistemas de apoyo a las decisiones e investigacidon de
mercados

Asignacion del profesor: Elaborar una propuesta de cuestionario
virtual para la investigacion final. Se entrega en la sesion 8

Primera prueba corta virtual: incluye los capitulos 1,2, 4, 6 y 8
(sesiones:2, 3,4, 5y 6).

Tema. Decisiones sobre estrategias de producto

Conceptos, lineas y mezcla de productos, empaque, proceso de
desarrollo de un nuevo producto. Branding y construccidon de marca.
Lecturas asignadas:

+ Capitulo 10. Conceptos de producto.
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10

11

12

13

14

15
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Semana del 15
al 21 de mayo

Semana del 22
al 28 de mayo

Semana del 29
al 4 de junio

Semana del 5
al 11 de junio

Semana del 12
al 18 de junio
(Sincrdnica)

Semana del 19
al 25 de junio

Semana del 26
al 2 dejulio
(Asincronica)

Escuela de
EAN Administracion de
Negocios

Temas /Actividades

+ Capitulo 11. Desarrollo y administracién de productos.

Actividad 4 (Grupal): estudiantes entregan propuesta de cuestionario
para el trabajo final.

Tema. Decisiones sobre estrategias de asignacion de precios
Concepto, objetivos, elasticidad precio, tacticas de definicidon de precio.
Lecturas asignadas:

+ Capitulo 19. Conceptos de asignacion de precios.

+ Capitulo 20. Cémo asignar el precio correcto.

Actividad 5 (Grupal sin puntaje): Los estudiantes entregan del avance
del trabajo final en formato Word (para revision del profesor en
proxima sesion).

Sesion de revision del avance del trabajo final de investigacion:

1. Revision con el profesor del avance del trabajo final presentado en la
sesidn previa. Retroalimentacion y consultas por Zoom.

Segunda prueba corta virtual: incluye los capitulos 9,10,11,19 y 20
(sesiones: 7,8y 9).

Tema. Decisiones de comunicacion integrada de mercadeo

Proceso de comunicacién, modelo AIDA, mezcla promocional,
conceptos de ATL y BTL. Publicidad. Relaciones publicas. Indicadores y
controles.

Lecturas asignadas:

+ Capitulo 16. Planeacion de la promocién para la ventaja competitiva.
+ Capitulo 17. Publicidad y relaciones publicas.

Tema: Decisiones sobre promocion de ventas y venta personal.
Lectura asignada:

+ Capitulo 18. Promocion de ventas y venta personal.

+ Lectura en Inglés II: “6 Sales Promotion Tips for Marketing Success”.
Amanda Berkey.

Actividad 6 (Individual): estudiantes entregan tarea referente a la
lectura en inglés.

Tema: Mercadeo y social media.

Lecturas asignadas:

+ Capitulo 22. Mercadeo y social media.

+ Conferencia de Catedra: Mercadeo Digital.

Actividad 7 (Individual): Evaluacién actividad conferencia de Mercadeo
Digital.

Tema. Decisiones sobre estrategias de distribucion y ventas

Canales de marketing. Venta al detalle, negociacién con supermercados.
Lecturas asignadas:

+ Capitulo 13. Canales de mercadeo.

+ Capitulo 15. Ventas al detalle.

Tercera prueba corta virtual: incluye los capitulos 13,15,16,17 y 18
(sesiones: 11, 12 y 14)

Tema. Mercadeo socialmente responsable

Conceptos de responsabilidad social y ética empresarial.

Lectura asignada:

e 2511-9180/2511-9188

/ /A%,r ,“‘
e

www.ean.ucr.ac.cr @ negocios@ucr.ac.cr o /eanucr

Pagina 10



7 Escuela de

45 UNIVERSIDAD DE g i
' COSTARICA EAN Administracion de

= Negocios

187

SESION FECHA Temas /Actividades
+ Capitulo 3. Etica y responsabilidad social.
+ Conferencia de Catedra: Sostenibilidad y Responsabilidad Social.
Actividad 8 (Individual): Estudiantes entregan tarea sobre la
conferencia RS.
Semanadel3 Tema: Presentacion del trabajo final de investigacion
al9dejulio  Todos los grupos entregan en digital el proyecto y la presentacion.
Semana del 10 Tema: Presentacion del trabajo final de investigacion
al 16 de Julio  Reflexién del alcance del curso con los estudiantes.

VIII. BIBLIOGRAFIA

Libro de Texto:

e Lamb, Hair, McDaniel. (2018). Marketing con aplicaciones para América Latina (1.2 ed.). México:
Cengage.

Bibliografia complementaria:

e Kerin, Hartley, Rudelius. (2018). Marketing. (11.2 ed.) México, D.F.: McGraw Hill.

e Kotler, Armstrong. (2018). Marketing, version para Latinoamérica. (11.2 ed.). México: Editorial
McGraw Hill.

e Schiffman, Leon, Kanuk. (2015). Comportamiento del Consumidor. (11.2 ed.). México: Prentice-Hall.

Lectura en inglés:

e NACS Advancing Convenience & Fuel Retailing (2023). The Top 10 Global Consumer Trends for
2023. https://www.convenience.org/Media/Daily/2023/Jan/17/5-Top-10-Global-Consumer-Trends-
2023 Consumers#:~:text=LONDON%E2%80%94Global%20consumer%20trends%20for,Global%20
Consumer%20Trends%202023%20report.

e Amanda Berkey. (2021). “6 Sales Promotion Tips for Marketing Success”.

https://www.salesforce.com/blog/author/amanda-berkey/

IX. INFORMACION DE CONTACTO DEL PROFESOR

PROFESORES DEL CURSO
GR Docente Correo electrénico
SEDE RODRIGO FACIO

5 MAE. Leonardo Arroyo Garcia leonardo.arroyo@ucr.ac.cr
(Coordinador de Catedra) . =
1 MBA. Humberto Martinez Salas Humberto.martinez@ucr.ac.cr
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1 | MBA. Alexander Ledn Chaves | alexander.leon@ucr.ac.cr
SEDE GUANACASTE

1 | MBA. Miguel Moncada Araya | miguel.moncada@ucr.ac.cr
RECINTO PARAISO

1 | MBA. Tatiana Cascante Rojas | tatiana.cascanterojas@ucr.ac.cr

SEDE CARIBE
1 MBA. Eduardo Rojas Fernandez Eduardo.rojasfernandez@ucr.ac.cr
SEDE PACIFICO
2 Dra. Katia Cousin Brenes Katia.cousin@ucr.ac.cr

% jPara proteger el ambiente, no imprima este documento si no es necesario!
ANEXO |

GUIA PARA EL PROYECTO FINAL DE INVESTIGACION

Justificacion:

El Proyecto de Investigacidn es un medio que le permite al estudiante relacionar los conceptos tedricos
adquiridos, con la realidad de las organizaciones y sirve como complemento en el proceso ensefianza—
aprendizaje para alcanzar los objetivos que se persiguen con la formacidn académica.

Propésito:

Proponer un plan de mercadeo para un producto o marca de una empresa nacional que sirva para
documentar la forma en que se alcanzardn los objetivos mediante estrategias y tacticas especificas
partiendo del cliente.

Tipo de Empresa para estudiar:

Se debe seleccionar un producto de una empresa pequefia a mediana segun las especificaciones del
Ministerio de Economia, Industria y Comercio. También puede desarrollarse con una idea innovadora de
un producto. Para proceder se requiere el visto bueno del profesor y la carta de aceptacion de la empresa
en la que se realizard el trabajo. El profesor esta autorizado a asignar el producto cuando los estudiantes
no tienen una propuesta conveniente desde la perspectiva de los objetivos del curso.

Integrantes de grupo:
Se formaran equipos con un maximo de 5 integrantes cada uno. Deberan nombrar un Coordinador.
Al finalizar el semestre evaluaran el aporte de cada estudiante de forma individual. Es de cardacter
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obligatorio la presencia de los integrantes en las fechas de presentaciones, dado que el profesor puede
elegir a su criterio quien o quienes exponen, si el estudiante no esta, pierde los puntos.

El papel de la investigacidn:

El desarrollo de las estrategias tendra éxito en la medida en que se haga un adecuado andlisis y lectura del
entorno. Para ello el estudiante debera iniciar con un andlisis de la informacidn de la empresa en la web
para evaluar su situacién actual y complementar con una investigacién utilizando fuentes secundarias del
entorno y de las variables claves del mercado y la competencia. Luego de ello, el estudiantado debera
indagar en las percepciones y niveles de satisfaccion de los clientes actuales, realizando un cuestionario
virtual, de forma que se tengan las bases necesarias para decidir sobre la adecuada segmentacion,
diferenciacidn y posicionamiento recomendado en un plan de mercadeo.

Claves para el éxito en el trabajo final

1. Elegir un producto de una empresa pequefia o mediana con intenciones reales de superacion y
crecimiento. Es esencial que sus propietarios estén comprometidos con el proyecto y a proveer al
grupo todos los insumos necesarios para realizar el trabajo exitosamente.

2. Fundamentar cada aseveracién que se haga por medio de la investigacién realizada, ya sean
estudios e investigaciones documentales de fuentes secundarias (estudios de periddicos, revistas
y empresas de generacion de datos) o de fuentes primarias a través de investigacion digital propia.

3. Cuidar los detalles: ortografia, orden, calidad de las imagenes utilizadas.

Componentes del Trabajo Final:

1. Portada. Con el nombre de la empresa en estudio y los integrantes de grupo.

2. Resumen ejecutivo. Esta seccidon resume las metas, las recomendaciones y los puntos
fundamentales que ofrecen un panorama general para los altos ejecutivos o propietarios, quienes
deberan leer y aprobar el plan de marketing.

3. Tabla de Contenido.

4. Descripcidn de la empresa y sus estrategias

a. Historia de la empresa
b. Misidén/propdsito, Vision y valores
c. Analisis de la situacién actual
i. Descripcion del mercado: categoria de producto servicio y los segmentos del mercado (por
ej. niveles de precio y calidad).
ii. Descripcion de los productos/servicios, enumerando los atributos y beneficios y su
posicionamiento actual.

Descripcion de los productos/servicios considerando precios, ciclo de vida y mercados meta.

Historial/volumen actual de ventas.
v. Canales de distribucion y principales clientes atendidos.
vi. Recursos de la empresa y ventajas competitivas
vii. Actividades e inversiones actuales de comunicacién.
viii. Competencia: estrategias y posicionamiento de los principales competidores en el mercado
ix. Descripcion del entorno: principales elementos del entorno demografico, econémico,

politico/legal, tecnoldgico y sociocultural.
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5. Investigacion de campo (virtual)
a. Problema/Oportunidad y objetivos de la investigacidn
b. Metodologia de la investigacion:
i. Tipos investigacion, técnicas, variables de estudio, instrumentos
ii. Poblacidn de estudio, sujetos de informacién, muestra, recoleccién de datos
c. Resultados de la investigacion
6. Analisis FODA

Informe de avance a entregar en sesion 9 (semana del 22 al 28 de mayo) incluye puntos 4,5,6,7 a, b ,c,
d, e y f (temas cubiertos en las sesiones 2,3,4,5,6,7 y 8). Se evalta con base en la siguiente rubrica:
Investigacion 2 puntos, estructura y contenido 2 puntos y redaccion 1 punto. Valor total de la actividad:
5 puntos.

7. Propuesta de Estrategia de Mercadeo: Las estrategias de mezcla de mercadotecnia guiaran las
decisiones que se tomen durante el periodo cubierto por el plan. Incluye:

Objetivos de mercadeo: Ventas, utilidades, participacion de mercado y responsabilidad social

Enumerar los factores criticos de éxito

Segmentacién de mercados y seleccion del mercado meta

Perfil del cliente al que se dirige el producto/servicio.

Estrategia de posicionamiento

Ventaja competitiva

Estrategias y tacticas de Producto

Estrategias y tacticas de Precio

Estrategias y tacticas de Distribucion

Estrategias y tacticas de Comunicacién Integrada

Presupuesto de inversién de mercadeo.

8. Implementacién, evaluacion y control. Ayuda a los gerentes a medir resultados después de
implementar el plan y a identificar cualquier problema o variacion en el desempefno que necesiten
medidas correctivas.

a. ldentificar al menos tres herramientas de control (indicadores de desempefio) para monitorear
los resultados en funcidn de los objetivos establecidos.

9. Conclusiones: especificar como la situacién actual pasa a situacién deseada por medio de las
propuestas planteadas.

10. Recomendaciones. indicar las oportunidades de mejora que podrian sugerirse en el mediano plazo.

11. Anexos: Disefios, imagenes, indice de precios, graficos relevantes y demas insumos valiosos utilizados
o elaborados.

Q

AT TSm0 oo o

Rubrica de Evaluacién: Estructura y contenido con sus elementos visuales 10 puntos y redaccion y
ortografia 5 puntos (queda igual)
Se utilizaran los siguientes parametros para evaluar el proyecto.
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Puntos Parametros de evaluacion

Sondeos de investigacidn: 2 puntos.
Informe de Avance 5 Estructura y contenido: 2 puntos.
Redaccion y ortografia: 1 puntos.

Estructura y contenido: 8 puntos
Informe Escrito Final 15 Elementos visuales: 2 puntos
Redaccion y ortografia: 5puntos
Calidad visual 5 puntos.
Presentacion Oral 10 Dominio del tema y respuesta a
preguntas 5 puntos.

**Se refiere al uso de tablas, gréaficos, imagenes ilustrativas, propuestas de disefio, material audio visual
de su autoria, etc.

El profesor puede solicitar a todos los miembros del equipo realizar una evaluacién para medir el aporte
de cada estudiante y calificar con base en el aporte individual al proyecto.

ANEXO lI: Asignaciones Grupales

Asignaciones Grupales:

Rubrica de evaluacidn:

e Calidad de la investigacion 30%
e Capacidad de andlisis de la informacién 30%
e Propuesta 30%
e Estructura (graficos, gramatica, etc.) 10%

e Extension 4 a 5 paginas

ANEXO llI: Ensayos analiticos sobre las lecturas en idioma inglés".

Rubrica de evaluacion:

e Sintesis y analisis ideas del autor 50%
e Contraste con otro(s) autor(es) 20%
e Reflexidn y conclusiones 25%
e Bibliografia 5%

e Extension 2 a 3 pdginas espacio simple

b%Para proteger el ambiente, jno imprima este documento si no es necesario!

g \NA £ N\

7 \
(/ iEDiTADs)

\

e 2511-9180/2511-9188 www.ean.ucr.ac.cr @ negocios@ucr.ac.cr 0 /eanucr

Pagina 15



