2009: Hacia el proceso de
autorregulacion y certificacion.
“Asumiendo el reto parala
excelencia profesional”

Misién

Promover la formacion
humanista y profesional en el
area de los negocios, con
responsabilidad social, y
capacidad de gestion integral,
mediante la investigacién, la
docencia y la accién social, para
generar los cambios que
demanda el desarrollo del pais.

Vision

Ser lideres universitarios en la
formacién humanista y el
desarrollo profesional en la
gestibn  integral de los
negocios, para obtener las
transformaciones que la
sociedad globalizada necesita
para el logro del bien comun.

Valores

v' Prudencia
v' Tolerancia

v' Solidaridad

v" Integridad

v' Perseverancia
v

Alegria

UNIVERSIDAD DE COSTA RICA
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
“Una larga trayectoria de excelencia”

CARRERA
CATEDRA DE

DN-0320 PRINCIPIOS DE MERCADEO Ciclo: I- 2009

Duracion: 16 semanas

Horas lectivas: 3 semanales

Créditos: 3

Requisito: DN- 0202 Principios de Gerencia.
Grupo Horario Profesor

01 V: 07 a 09:50 Edgar Chaves
(coordinador)

02 V: 07 a 09:50 Humberto Martinez
03 V:10a12:50 Victor Hugo Vega
04 V: 13 a 15:50 Jose Madrigal

05 V: 16 a 18:50 Leonardo Arroyo
06 V:19a21:50 Pedro Ramirez

l. Objetivos del Curso:

Este curso esta dirigido a los estudiantes de la Carrera de
Direccion de Empresas de la Escuela de Administracion de
Negocios. El curso permitira al estudiante:

Introducirse y comprender los temas especificos y conceptos
basicos de mercadeo, destacando la importancia de la
funcién de mercadeo dentro de la empresa.

Comprender la funcibn de mercadeo en el contexto e
importancia de otras funciones de la empresa, mediante la
ilustracion y demostracién del uso en la practica de los
conceptos tedricos de mercadeo.

Desarrollo Didactico

El curso de desarrollard bajo un proceso de enefianza
aprendizaje donde el profesor facilitara tal porceso al
estudiante. Le papel principal del profesor sera de
guiar y promover las discusiones de clase mediante el
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el uso de ejemplos vivos de la realidad nacional, en particular y
de la realidad internacional en general.

e Habré una planificacion de las lecciones, para promover la
participacién 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.

o Deberén aprender a hacer uso eficiente de las fuentes de
informacion 'y de las metodologias de investigacion
planteadas por el profesor, tendientes a elaborar un trabajo
final relacionado algun tdépico de mercadeo de una empresa
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.
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IV. Mecanismos de evaluacion:

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

30% de exadmenes cortos (quices) sobre la materia vista. Son pruebas de
comprobacion de lectura y estudio de lo visto en clase, a efecto de asegurar la discusién en
clase. (Individual)

30% de exposiciones grupales de asignaciones y casos, con analisis critico mas
conclusiones y recomendaciones.

30% Trabajo Final: Investigacion de campo, a desarrollarse por grupos, sobre
pequefias y medianas empresas costarricenses de productos y servicios, en el que el
estudiante pueda: Describir la operacion de Mercadeo de la firma; analizarla en funcion de
su el entorno; y recomendar cambios y mejoras en el campo del Mercadeo.

10% Presentaciones y participacion en clase. Se calificara la participacion en clase
de cada estudiante en relacién a los temas de estudio y a la discusién de casos Yy trabajos
de campo. Al final de cada clase se pasara lista y se pondra la respectiva nota a cada
alumno.

V Programacioén

Temario Sesion Cap
Andlisis del programa y formacion de grupos de trabajo. 01 01
Administracion de Relaciones Redituables con los clientes
Empresa y estrategia de mercadeo 02 02
El entorno de mercadeo 03 03
La informacién en mercadeo 04 04
Conducta de compra del consumidor y de compradores industriales. 05 05y 06
Segmentacion de mercados, seleccion y posicionamiento 07 07
Estrategias de productos y servicios 08 08
Desarrollo de nuevos productos y estrategias del ciclo de vida 09 09
Fijacion de precios: Consideraciones y estrategias 10 10y 11
Canales de marketing y administracion de la cadena de abasto 11 12
Venta al detalle y al por mayor 12 13
Comunicaciones integradas de Mkt: Publicidad, Promocion y RRPP 13 14
Comunicaciones integradas de Mkt: Ventas personales y Mkt Directo 14 15
El mercado global 15 15
Presentacion de Proyectos de Investigacion 16
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