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CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA
CATEDRA DE MERCADEO
PROGRAMA DEL CURSO PC-0250 MERCADEO BASICO
I CICLO, ANO 2015

Informacion general:

Curso del 111 Ciclo del plan de estudios del 2002
Requisitos: No tiene

Correquisitos: No tiene

Créditos: 03

Horas por semana: 3

La Céatedra esta compuesta por:

Grupo 01: Jean Jacques Oguilve Pérez

Grupo 02: Roque Rodriguez Chacén Coordinador
Grupo 03: Roque Rodriguez Chacon

Grupo 04: Emilio Bruce Jiménez

Sede Regional :

Sede del Caribe: Lida. Tatiana Saenz Hernandez
Sede Atlantico: Lic. Adolfo Aguilar Herrera
Recinto Santa Cruz: M.B.A Miguel Moncada Araya

I. Descripcion del curso:

El presente curso permitira al estudiante dominar los conceptos de
mercadotecnia moderna sustentado en la cuatro principales variables
gue componen una estrategia de marketing como lo son: producto,
precio, distribucion 'y promocion asi como los modelos de
comportamiento del consumidor, la investigacion de mercados, los
sistemas de informacion gerencial, la escala de necesidades y deseos
del consumidor y el accionar de los negocios en procura de satisfacer
esas necesidades con utilidad para los duefios del negocio.

Il. Objetivo General:

Contribuir con la formacion profesional del estudiante de Contaduria
Publica, con la ensefianza de los conceptos basicos del Mercadeo
Moderno relacionados con la gestion de una empresa de servicios 0
comercial, la preparacion de un plan de mercadeo, asi como su
implementacion y control
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lil. Objetivos especificos:

o Comprender el andlisis del mercado y las fuerzas que guian la conducta del
consumidor en su busqueda de satisfaccion a través de productos y servicios

o Desarrollar investigaciones de mercados como herramienta de conocimiento del
mercado en que se desenvuelven las empresas

o Andlisis de las variables de mercadeo y de las 4p°s en funcion de las necesidades
del consumidor

o Analizar las transacciones entre la empresa y su mercado para optimizar la
satisfaccion de las necesidades del consumidor

o Desarrollar todas las partes de un Plan de Mercadeo

o Tomar conciencia de la importancia de realizar su quehacer académico y
profesional dentro de un alto grado de ética, respeto y responsabilidad, para la
sociedad en la cual estara inmerso.

IV. CONTENIDO PROGRAMATICO

TEMA 1- DEFINICION DE MARKETING Y DEL PROCESO DE MARKETING.
Marketing: Generacion y captacion del valor del cliente.
La empresa y la estrategia de marketing: Asociarse para construir relaciones con los clientes.

TEMA 2. COMPRENSION DEL MERCADO Y DE LOS CLIENTES

Anadlisis del entorno del cliente, gestion de la informacion del marketing para conocer los puntos
de vista del cliente, comprension del comportamiento de compra del consumidor y de las
empresas.

TEMA 3. DISENO DE UNA ESTRATEGIA Y UNA MEZCLA DE MARKETING
ORIENTADAS HACIA EL CLIENTE.

Estrategias de marketing impulsadas por el cliente, productos , servicios y marcas, desarrollo de
nuevos productos, fijacion de precios, canales de marketing, venta al menudeo y al mayoreo,
comunicacion de valor para el cliente, ventas personal y promocion de ventas, marketing
directo y online.
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TEMA 4- SATISFACCION DE LAS OPORTUNIDADES DE MARKETING

Desarrollo de nuevos productos y servicios, administracion de productos y marcas,
administracion de servicios, creacion de la base de precios, determinacion del precio final,
aspectos financieros del Marketing, administracion de los canales de marketing y mayoristas,
administracion de la cadena de suministro y logistica alineada al cliente, ventas al detalle,
comunicaciones de marketing integrado y marketing directo, publicidad, promocién de ventas y
relaciones publicas, ventas personales y administracion de ventas.

TEMA 5- EXTENSION DEL MARKETING

Marketing sustentable: Etica y responsabilidad social.

V. SISTEMA DE EVALUACION Y CRONOGRAMA
Sistema de evaluacion

v" 30% Examenes cortos (quices) :  sobre la materia que se analizara en la clase correspondiente.
Son pruebas de comprobacion de lectura, a efecto de asegurar la discusién en clase. Son individuales

v' 20% Casos escritos: Los casos seran sobre el tema que se esta desarrollando en cada leccion y se
entregaran por escrito, son en grupos.

v" 30% Trabajo Final. Este trabajo se hara por grupos en donde se analizara el plan de mercadeo actual
de un producto o servicio de una empresa costarricense, para luego mediante una investigacion de
mercado hacer la modificacidn o propuesta de una nueva estrategia.

v" 20% Discusion en clase de casos: Cada caso se discutira en clase de acuerdo al esquema dado por
el profesor.

Los quices no se reponen. El coordinador de cada grupo entregara una nota de participacion de sus
integrantes en la preparacion de casos, exposiciones y trabajo final. Al menos deben practicarse 7
quices.

Los quices los programa cada profesor. Los casos y tareas deben ser entregadas en la fecha
establecida, no se recibirdn posteriormente a esa fecha. El programa establece el caso que debe
solucionarse con base al capitulo respectivo. Al menos deben solicitarle al grupo que prepare y
entregue 7 casos formalmente.

La no asistencia a un examen corto o a la exposicion de un caso, debera justificarse de conformidad
con lo establecido por la Universidad para tales efectos, tanto en cuanto a las fechas de presentacion
establecidas como la formalidad de los documentos. Dichos documentos deberan presentarse en
esos plazos al profesor. El examen de ampliacién evaluara todo el contenido del curso.
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Cronograma de actividades

Sesion Tema Caso
01 Presentacion del programa y capitulo 1 Marketing
02 La empresa y la estrategia de marketing Caso 2 apéndice A3
03 Andlisis del entorno de marketing Caso 3 apéndice A4
04 Gestion de la informacién del marketing Caso 4 apéndice A6
05 Comprensién del comportamiento de compra Caso 5 apéndice A8
06 Estrategia de marketing impulsadas por el cliente Caso 6 apéndice A10
07 Productos, servicios y marcas Caso 7 apéndice A12
08 Desarrollo de nuevos productos Caso 8 apéndice A14
09 Fijacion de precios Caso 9 apéndice A16
10 Canales de marketing Caso 10 apéndice A18
11 Venta al menudeo y mayoreo Caso 11 apéndice A20
12 Comunicacion de valor para el cliente Caso 12 apéndice A22
13 Estrategia de comunicacion integrada Caso 13 apéndice A24
14 Venta personal y promocién de ventas Caso 14 apéndice A26
15 Marketing sustentable Caso 16 apéndice A30
16 Presentacion de trabajos finales

Los casos pueden ser sustituidos a conveniencia del profesor.

VI. METODOLOGIA

a- Lecciones impartidas por el profesor.

b- Es obligatorio que los estudiantes hagan una lectura previa de los temas a desarrollar en la
proxima leccion, el docente puede realizar comprobaciones de lectura.

C- Trabajo practico realizado por el estudiante dentro y fuera del aula (minimo el doble al recibido
en clase).

d- Consulta por parte del profesor seglin horario a convenir entre profesor y estudiantes.

e- Exposiciones de los estudiantes de temas asignados

f- Las tareas se pueden desarrollar en los equipos de trabajo para fomentar el trabajo en equipo.
Las tareas generales seran revisadas por el profesor en clase y se haran una primera revision para
corroborar que todos hayan realizado los registros (asientos) de igual forma. El profesor puede
asignar tareas cortas.

g- En la aplicacion de quices se pueden hacer un méximo de dos en grupo

h- Participacion de los estudiantes en charlas, conferencias.

VIl. BIBLIOGRAFIA
Libro de Texto: Fundamentos de Marketing, Kotler / Armstrong 112 edicion. Editorial Pearson

Textos de Consulta:

Marketing, Kerin, Hartley y Redelius (2009) novena edicién, Editorial McGraw Hill
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Jobber, Davy y Fahy, John: “Fundamentos de Marketing” Segunda edicién. Editorial McGraw-Hill,
Espafia, 2007

Lamb, Hair y McDaniel; “Fundamentos de Marketing”, Cuarta edicion. International Thompson Editores
S.A.de C. V., México, 2006

Lovelock, Christopher y Wirtz, Jochen: “Marketing de Servicios”, Sexta edicion. Editorial Pearson
Prentice-Hall Hispanoamericana S.A. de C.V., México, 2009.

Schiffman, Ledon 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. “Fundamentos de Marketing” Editorial Mc Graw Hill,
14va. edicion, México, 2007.

VIII. INVESTIGACION ( TRABAJO DE CAMPO)

El objetivo de la investigacion es contribuir con el proceso de ensefianza-aprendizaje al estudiante,
de manera que los apoye a tener experiencias en este campo que le permitan al final de su carrera,
preparar con mayor facilidad su trabajo final de graduacion y posteriormente adaptarse rapidamente
al mercado laboral. Ademas se busca fomentar el trabajo en equipo. Para todos los temas se debe de
realizar un analisis de conceptos y compararlos con lo que se da en la realidad haciendo un trabajo
de campo en alguna empresa.

IX. METODOLOGIA PARA EL PROYECTO DE INVESTIGACION
v" Conformacion de equipos de trabajo (maximo 5 estudiantes)

v"Los equipos de trabajo eligen un tema para su desarrollo que debe ser consultado
con el profesor

v Los equipos de trabajo preparan una propuesta con base en el esquema que aparece
en el texto en su apéndice 2,A33 previa consulta con su profesor.

v El profesor retroalimentara a los grupos conforme se desarrollen los temas del
texto.

v El equipo de trabajo con la anuencia del profesor, inicia su investigacion desde su
segunda clase y hara la presentacion al final del curso.
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