ESCUELA DE ADMINISTRACION

DE NEGOCIOS
UNIVERSIDAD DE COSTA RICA

UNIVERSIDAD DE

COSTARICA

PROGRAMA DEL CURSO

DN-0320
PRINCIPIOS DE MERCADEO

La Escuela de Administracion 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 y Contaduria Publica. Cuenta con un equipo
docente altamente capacitado, asi como un curriculum actualizado segun las necesidades y cambios actuales del
mercado. Actualmente ambas carreras se encuentran acreditadas por el SINAES en la Sede Rodrigo Facio.

Mision Vision
Ser lideres universitarios en la formacion humanista

Promover la formacion humanista y profesional en
y el desarrollo profesional en la gestion integral de

el area de los negocios, con ética y responsabilidad

social, excelencia académica y capacidad de gestién los negocios, para obtener las transformaciones que
global, mediante la docencia, la investigacion y la la sociedad globalizada necesita para el logro del
accion social, para generar los lideres y los cambios bien comun.

gue demanda el desarrollo del pais.

Valores Humanistas Valores Empresariales
Etica Tolerancia Solidaridad Innovacioén Liderazgo Excelencia
Perseverancia Alegria Trabajo en equipo Emprendedurismo

Responsabilidad Social

Una larga trayectoria de excelencia...
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CATEDRA PRINCIPIOS DE MERCADEO
| CICLO 2018

DATOS DEL CURSO

Carrera (s): Direccién de Empresas

Curso del I ciclo del Plan de Estudios.

Requisitos: DN-0101 o PC-0170

Correquisitos DN-0105

Créditos 3

Horas de teorfa: | 3 | | |

PROFESORES DEL CURSO
SEDE RODRIGO FACIO

GR Docente Horario Aula Horario de Atencién*

01 | Leonardo Arroyo Garcia* Coordinador V:07a09:50 | 111 CE V:10:00 a 12:00 md
02 | Humberto Martinez Salas V:07a09:50 | 115 CE V:10:00 a 12:00 md
03 | Jean Jacques Oguilve Pérez V:10a12:50 | 111 CE V: 08:00 a 10:00 am
04 | Jean Jacques Oguilve Pérez V:13a15:50 | 111 CE V:16:00 a 18:00 pm
05 | Juan Diego Solis Trigueros V:19a21:50 | 111 CE V:17:00 a 19:00 pm
06 | Alejandra Cardenas Arias V: 07 a09:50 | 442 CE V:10:00 a 12:00 md
07 | Guillermo Barquero V:19a21:50 | 118 CE V:17:00 a 19:00 pm
RECINTO PARAISO
21 | Tatiana Cascante | L:13a15:50 | | L:16 a 18:00 pm
SEDE REGIONAL LIMON
01 | Ivonne Leppe Jorguera | M:17 219:50 | | M: 15 a 17:00 md
SEDE REGIONAL OCCIDENTE
01 | Alexander Le6n Chavés | V:16 2 18:50 | | V:14 a 16:00 pm
SEDE REGIONAL GUANACASTE
01 | Miguel Moncada Araya M:17 a 19:50 M:15 a 17:00 pm
02 | Miguel Moncada Araya J: 17 a 19:50 J:15 A 17:00 pm
SEDE REGIONAL PACIFICO

01 | Kathia Cousin Brenes V:13 a 15:50 V:10:00 a 12:00 p.m.
02 | Luz Mary Arias Alpizar L13 a 15:50 J:08 a 10 a.m.

*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.

|. 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.
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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
Pablica estén preparados en las areas 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.

II. OBJETIVO GENERAL

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

lll. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Integrar la ética y la responsabilidad social en el andlisis del contenido programético del
curso, y profundizar en el dialogo y la reflexibn sobre los valores de solidaridad,
tolerancia y perseverancia, asi como sobre la importancia de desarrollar y aplicar las
competencias de comunicacion asertiva y trabajo en equipo.

2. Obtener informacion actualizada y fidedigna acerca de lo que esta 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 herramientas 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 las herramientas de distribucion 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.

5. Conocer los mecanismos 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 econdémica para
hacerlo y que al mismo tiempo produzca utilidad de largo plazo para la empresa.

6. Conocer las herramientas de comunicacion integral para informar, persuadir y/o
recordar, de modo que los clientes conozcan la existencia del producto, sus
caracteristicas, ventajas y beneficios, el donde lo pueden adquirir y por qué deben
hacerlo.
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IV. CONTENIDO PROGRAMATICO

TEMA 1: DEFINICION DE MARKETING Y EL PROCESO DE MARKETING

Definicion del mercadeo, filosofias para la administracion del marketing, diferencias entre la
orientacion a las ventas y al mercado, ¢por qué estudiar marketing?. Planeacion estratégica
para obtener una ventaja competitiva. Etica y responsabilidad social. El entorno del marketing.

TEMA 2: ANALISIS DE LAS OPORTUNIDADES DEL MERCADEO

Proceso de compra el consumidor, segmentar para establecer un mercado meta, inteligencia de
mercadeo e investigacion de mercados.

TEMA 3: LA ESTRATEGIA DE MERCADEO Y LAS CUATRO P’'S

Concepto de productos, desarrollo de nuevos productos, decisiones sobre canales de
distribucion, venta mayorista y venta minorista, la cadena de suministro, publicidad, fuerza de
ventas, promocion de ventas, fuerza de ventas, estrategias de fijacion de precios, establecer el
precio correcto.

A través de la evaluacion, en lo que resulte pertinente en cada uno de los temas, se integraran
aspectos sobre ética, responsabilidad social y emprendedurismo. También se tomara en
consideracion la aplicacion de los valores y competencias referidos en la descripcion del curso,
mediante la aplicacién de la rdbrica de evaluacién cualitativa.

A través de los siguientes componentes de la evaluacion, en lo que resulte pertinente en cada
uno de los temas, se integraran aspectos sobre ética, responsabilidad social y
emprendedurismo. También se tomard en consideracién la aplicacion de los valores y
competencias referidos en la descripcion del curso.

V. SISTEMA DE EVALUACION

Rubro Contenido Porcentaje Fecha ‘
. 4 Lecturas de capitulos
5;?(;0 L Eiégm.enes del libro de texto segln 30% A definir por cada profesor
s (quices): cronograma
Al menos cuatro casos

1) 06 de abril; 2) 27 de abril;

. i 0,
Rubro 2: Casos en el curso asignados 15% 3) 18 de mayo; 4) 15 de junio.

por el profesor

Rubro 3: Asignaciones o

20% A definir por cada profesor.
Tareas
Rubro 4: Trabajo Final 25% 29 d_e Junio (e”tfe_ga
preferiblemente digital).
Rubro 5: Presentacion del 10% 6 de julio y 13 de julio de 2018
Trabajo Final
NOTA 100%
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Explicacion rubro 1: sobre la materia que se analizara en la clase correspondiente. Son pruebas
de comprobacion de lectura, a efecto de asegurar la discusibn en clase. Se realizardn
después de revisar la materia en clase.

e Los quices no se reponen, en caso de ausencia justificada se eliminara la nota y para
obtener la calificacion final se pondera entre el nimero de pruebas realizadas. Los
programa cada profesor (se recomienda uno por capitulo), son comprobaciones de
lectura, se aplican una vez revisada la materia en clase. Pueden ser reemplazados por
avances de trabajo final en los que el estudiante tenga que efectuar una aplicacion
practica de los conceptos tedricos expuestos en los capitulos. El profesor puede llamar
a un estudiante al azar a exponer su avance de trabajo final para comprobar su
participacion en el trabajo grupal y asimilacién de los conceptos.

Explicacion rubro 2: relacionados con el tema que se desarrolla en cada leccién y se entregaran
por escrito. Se elaboran en grupos en horario extra clase. Se pueden utilizar los casos del libro
de texto u otros que el profesor considere convenientes. Se recomienda realizar un minimo de
4 en el semestre.

Explicacion rubro 3: Sobre temas relacionados con el contenido del curso o que complementan
el mismo. Pueden ser individuales o en grupo. Se buscara desarrollar actividades bajo la
metodologia constructivista que a su vez implique el desarrollo de habilidades blandas.

Explicacion del Rubro 4: Este trabajo se hara en grupos de maximo 5 estudiantes. Tiene como
propésito realizar una propuesta basica de plan de mercadeo para una empresa costarricense
preferiblemente pymes. También se puede desarrollar un plan de mercadeo para ideas de
negocios de los estudiantes o proyectos de indole empresarial que hayan emprendido. Debe
ser de productos tangibles de consumo masivo o servicios. Se dara una guia para elaborar el
plan de mercadeo.

Explicacién del Rubro 5: La presentacién se hace en grupo; sin embargo, la evaluacién es individual de
cada uno de los miembros de grupo.

e En lo referente a trabajos grupales (casos, tareas o trabajo final), en la presentacion oral
se evalla a los estudiantes presentes en la exposicion. Estudiantes ausentes no se
evallan, tampoco se hace reposicion de presentaciones orales. Estudiantes que
tengan ausencia justificada, en las presentaciones grupales orales obtienen un 50% de
la nota del grupo. En todos los trabajos grupales se debera indicar el porcentaje de
participacién de cada integrante (0 a 100%).

e Los casos, tareas e informes escritos de trabajo final deben ser entregadas en la fecha y
forma establecida por el profesor, no se recibirdn posteriormente a esa fecha.

e La no asistencia a un examen corto o a la exposicién de un caso o tarea, debera
justificarse de conformidad con lo establecido por la normativa universitaria (segun el Art.
24 del Reglamento Académico), se deberd dar seguimiento a fechas de reposicion
establecidas por el calendario universitario y a la formalidad de los documentos que se
deben presentar para justificar la ausencia (epicrisis, etc.).
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e El examen de ampliacion evaluara todo el contenido del curso. Se realizara el dia
viernes 20 de julio.

VI. CRONOGRAMA SEDE CENTRAL (Sedes y Recintos ajuntan la fecha)

SEMANA ‘ FECHA TEMA
Semana 1 16-03 Capitulo 01: Visidén General del Marketing
Semana 2 23-03 Capitulo 02: Planeacidn estratégica para obtener una ventaja competitiva
Semana 3 30-03 Feriado Semana Santa
Semana 4 06-04 Capitulo 03: Etica y Responsabilidad Social
Semana 5 13-04 Capitulo 04: El entorno del marketing
Semana 6 20/04 Capitulo 06: Cémo toman decisiones los consumidores.
27-04 Capitulo 08: Semana Universitaria
Semana 7 Segmentar y establecer mercados meta. Los grupos de la tarde y noche
deben reponer leccién en la sede central de San José.
Semana 8 04-05 Capitulo 09: Investigacidon de mercados.
Semana 9 11-05 Capitulo 10: Conceptos de producto
Semgma 18-05 Capitulo 11: Desarrollo y administracidon de productos
1
Semana 25-05 Capitulos 19-20: Conceptos de precio y Establecer el precio correcto
11
Semzana 01-06 Capitulo 13: Administracion de la cadena de suministro
1
Semésma 08-06 Capitulo 14: Canales de marketing y ventas al detalle
1
Semana 15-06 Capitulos 15-16: Comunicaciones de marketing. Publicidad, relaciones
14 publicas y promocion de ventas.
Semana 22-06 Capitulo 17: Ventas personales y administracion de las ventas
15
Semésma 29-06 Capitulo 18: Medios sociales y marketing
1
Semana 06-07 Presentacién de Trabajos Finales.
17
SeTé’:ma 13-07 Presentacién de Trabajos Finales.
Semana 13-07 Entrega de calificaciones a los estudiantes.
19

VIl. ASPECTOS METODOLOGICOS

a. El personal docente y la poblacién 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. El curso de desarrollara bajo un proceso de ensefianza aprendizaje bajo el enfoque constructivista
donde el profesor facilitara tal proceso al estudiante. EIl papel principal del profesor sera de guiar y
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promover el analisis y las discusiones de clase mediante los aportes de su experiencia profesional, el
uso de ejemplos vivos de la realidad nacional en particular y de la realidad internacional en general, el
estudio de casos y la implementacion de los conceptos teéricos a un proyecto final de indole practica.

c. Habra una planificacion previa de las lecciones por parte del profesor que permita utilizar materiales
didacticos de calidad y actualidad que sirvan para promover la participacion y el aprendizaje de los
participantes.

d. Los estudiantes tendran asignados temas especificos y tareas de investigacion por desarrollar, de
manera que deben presentar informes digitales o escritos de los temas de estudio.

e. Deberan aprender a hacer uso eficiente de las fuentes de informaciéon y de las metodologias de
investigacién planteadas por el profesor, tendientes a elaborar un trabajo final relacionado con el plan
de mercadeo de una empresa real, preferiblemente pymes.

f. Se formaran grupos de trabajo para dominar las técnicas de trabajo en equipo, 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.

g. El trabajo final consiste en elaborar una propuesta de Plan de Mercadeo para una empresa
preferiblemente pequefia. Los estudiantes formardn grupos de 5 personas y nombrardn un
coordinador. Para la presentacion del informe escrito final se debe seguir la guia de elaboracion del
trabajo disefiada para este propésito. Todos los trabajos deberan ser presentados en clase y se les
dara un plazo de 30 minutos minimo.

Objetivos de los aspectos metodolégicos:

a. Fomentar el aprendizaje colaborativo.

b. Fortalecer el trabajo en equipo.

c. Desarrollar habilidades de comunicacion asertiva.
d. Fomentar el espiritu emprendedor y la innovacion.

Objetivos de las competencias Eticas

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

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

Fomentar el desarrollo de estrategias de negocios que integren los temas de responsabilidad social.

Fomentar el involucramiento de los estudiantes en el apoyo a las pequefias empresas.

oo

VIIl. BIBLIOGRAFIA ‘

Libro de Texto:

Lamb, Hair y McDaniel. “MKTG Marketing”. Editorial Cengage Learning. Séptima edicion,
México, 2014

Nota importante: Los profesores tienen autorizacion para utilizar la plataforma de mediacion
virtual para asignar lecturas, casos, enviar material y recibir tareas y pruebas de los estudiantes
utilizando la red de la UCR.

Bibliografia complementaria:

Kotler, Philip y Armstrong Gary. “Marketing Version para Latinoamérica”. Editorial
Pearson Prentice Hall. Decimocuarta edicion, México, 2012
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Kerin, Hartley y Rudelius. “Marketing’. Editorial Mc Graw Hill. Undécima edicion, México, 2014

Schiffman, Ledn G. y Lazar Kanuk, Leslie: “Comportamiento del Consumidor”, 82. Edicién. Editorial
Prentice-Hall Hispanoamericana S.A. de C.V., México, 2005.

Stanton, William J.; Etzel, M. J. y Walker, B. J. “Eundamentos de Marketing” Editorial Mc Graw
Hill, 14va. Edicién, México, 2007.

IX. INFORMACION DE CONTACTO DE LOS PROFESORES

SEDE RODRIGO FACIO

GR ‘ Docente ‘ Correo
01 | Leonardo Arroyo Garcia leonardo.arroyo@ucr.ac.cr
02 | Humberto Martinez Salas gualimark@ice.co.cr
03 | Jean Jacques Oguilve Pérez oguilve@gmail.com
04 | Juan Diego Solis Trigueros juan.diego.st@gmail.com
05 | Alejandra Cardenas Arias alecardenas@racsa.co.cr
06 | Guillermo Barquero barqueritos@gmail.com
Recinto Paraiso
21 ‘ Tatiana Cascante ‘ tatycascante@gmail.com
Sede Limoén
01 \ Ivonne Lepe Jorquera \ ilepe2000@yahoo.com.mx
Sede Occidente
01 ‘ Alexander Le6n Chaves ‘ alexleonch@gmail.com
Sede Guanacaste
01 ‘ Miguel Moncada Araya ‘ estudiantes.ul3@gmail.com
Sede Pacifico
01 | Kathia Cousin Brenes kcousind@gmail.com
02 | Luz Mary Arias Alpizar luzmaryarias@gmail.com
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