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| CURSO | PC-0251 — GESTION DE MERCADEO |
GRUPO | HORARIO | AULA PROFESOR EMAIL
Miércoles . edgare(@jice.co.cr
01 07 a 09 50 441 CE |Lic. Edgar Chaves Solano M.B.A.
02 Miercoles | 441 CE |Jean Jacques Oguilve Pérez
13 a15:50
03 Miercoles | 111CE | Victor Hugo Vega Cordero
16 a 18:50
Ciclo Lectivo: 11-2008
Duracion: 16 semanas
Horas Lectivas: 48 horas y 20 de practica e investigacion
Créditos: 3

1.- Descripcion y objetivo general del curso

El propdsito de este curso es presentar al estudiante una vision estratégica de la funcién de la
Gerencia de Mercadeo dentro del mundo de los negocios de hoy, haciendo énfasis en las
relaciones internas propias de la definicién estratégica de negocio y de la orientacién de la
empresa hacia sus mercados, como también el analisis de la competencia, con el fin de identificar
las variables internas y externas que afectan la organizacién, y facilitar el proceso de
planificacion, toma de decisiones, seguimiento y control en el aprovechamiento de las
oportunidades derivadas del entorno.

2.- Objetivos

> Estudiar la importancia estratégica de la administracion de la mercadotecnia, como eje central
de las operaciones de negocios en las empresas modernas y su relacion con el entorno.

> Profundizar en el analisis de las principales variables determinantes para la ejecucién de
actividades de mercadeo conjugando factores ambientales del mercado (oportunidades y
amenazas) con caracteristicas del producto o de la empresa (fortalezas y debilidades) que
deben tenerse presente a la hora de planificar y controlar las operaciones.

> Identificar y poner en practica los mecanismos de control en mercadeo para asegurar la
ejecucion de las operaciones y la toma de decisiones estratégicas.

> Ejercitar el proceso de toma de decisiones gerenciales mediante la utilizacién de variados
casos contenidos en el libro de texto y de resolucion semanal.

> Destacar los principales aspectos éticos, sociales y legales del marketing en la gestidon
eficiente de la empresa y sus relaciones con el entorno.

3.- Metodologia:

El curso se impartira utilizando diversas técnicas de ensefianza - aprendizaje. Se hara énfasis en
el sistema de casos. El papel principal del profesor sera el de guiar y promover las discusiones de
clase mediante el uso de ejemplos vivos, en particular de la realidad nacional, asi como
internacional en general, y ahondar en temas especificos de interés

e Al Profesor: 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.

e Planificar y calendarizar las lecciones, para promover la participacién y asignacion de tareas
especificas de los participantes.
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4.-

v

Asignar temas especificos y tareas de investigacion a los estudiantes, de manera que deben
presentar informes escritos de los objetos de estudio

Analizar y discutir al menos 10 micro casos tedrico-practicos relacionados con los temas
tratados en las sesiones de clase.

Al Estudiante: Impartir exposiciones grupales sobre la materia a verse en la sesidn
designada y promover la participacion de todos los estudiante del grupo expositor en sesiones
de discusidn de los temas tratados. El profesor facilitara dicho proceso y el intercambio con el
resto de la clase.

Desarrollar habilidades verbales, dominio escénico, vocalizacidon, presentacién personal
adecuada, profundidad de los temas abordados, uso de tecnologia, instrumentos y medios
audiovisuales, etc. Calidad de nivel universitario mundial es una de las exigencias de este
proceso de ensefianza-aprendizaje. (Para ello, cada grupo debera proveerse de los equipos y
medios audiovisuales, materiales y recursos necesarios, para realizar las presentaciones que
les han sido asignadas).

Nombrar un “Gerente” por cada grupo, su funcién sera guiar las discusiones de grupo fuera
del aula, velar por la calidad de las reuniones de grupo y la presentacion de los trabajos al
profesor

Evaluacién

20% Participacion en los debates en clase: La participacion sera evaluada por el
profesor, de acuerdo con las intervenciones de los estudiantes. Las intervenciones deben ser
apropiadas y relacionadas con el tema que se este viendo en clase, ya sea la discusién de un
caso o la materia teorica a tratar en esa leccion.

30% Trabajos y Casos tedrico-practicos: Los casos deberdn ser preparados por
todos los grupos de trabajo de acuerdo con el siguiente esquema de analisis de casos que

consiste en definir el mensaje central del texto, y los hechos mas importantes, destacar el
problema central y dar la solucidén e implementacion. En cada clase, se seleccionara al azar un
grupo para que realice la exposicion del caso.

Los trabajos de campo se haran por grupos de acuerdo al trabajo escogido por el profesor y
asignado a cada grupo. Se pondra una nota global por grupo para todos los integrantes del
grupo presentes en clase.

25% Examenes cortos: Se realizaran examenes cortos, de ser posible en cada sesion
de trabajo con el propdsito de evaluar el avance de la materia y el conocimiento de los
estudiantes. La materia a evaluar en estos examenes podra ser la materia vista hasta la
fecha o bien la materia que el alumno debe traer leida y preparada para ese dia.

25% Trabajo Final: Se debera presentar un trabajo final sobre una empresa en el cual se
aplique toda la teoria aprendida durante el semestre. El profesor dara una guia para este
trabajo final.
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5.-Temas a Desarrollar
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El proceso de administracion del marketing y las implicaciones de estrategias corporativas
y de negocio en marketing.

El Panorama General del Marketing y toda la problematica de la Planeacidon Estratégica
para la ventaja competitiva.

Anadlisis del ambiente: herramientas para identificar mercados atractivos y analisis de la
industria y las ventajas competitivas.

Entender el comportamiento del consumidor asi como entender los mercados
organizacionales y el comportamiento de compra.

Medicion de oportunidades de mercado: pronostico e investigacion de marketing asi como
segmentacion de mercado y marketing objetivo. Diferenciacion y posicionamiento.

Estrategias de negocios: fundamentaciéon para tomar decisiones de un programa de
marketing y decisiones sobre producto.

Fijacién de precios y decisiones sobre canales de distribucién.
Decisiones sobre la promocion integrada.

Estrategias de marketing para la nueva economia.
Estrategias de mercados nuevos y en crecimiento.

Opciones de estrategias para mercados maduros y a la baja.
Planeacion y Organizacién de la implementacién efectiva.
Ejecucion y medicion del desemperio de marketing.

Etica Profesional en negocios en general y en mercadeo en particular
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6.-Calendarizacion

Fecha Sesion Tema Caso o trabajo campo Cap
13-08-08 01 Sistema de Mercadeo Caso practico en clase
20-08-08 02 El proceso de RedEnvolope, Venta en linea de 1
administracion de regalos de precio elevado
mercadeo
27-08-08 03 Implicaciones de IBM cambia estrategias 2
estrategias corporativas
y de negocio en
mercadeo
03-09-08 04 Anélisis del Ambiente: El cambiante mercado de ropa 3
Herramientas para para caballero
identificar mercados
atractivos
10-09-08 05 Andlisis de la industria y | El negocio de la telefonia celular, 4
las ventajas competitivas competencia creciente en un
mercado creciente
17-09-08 06 Comportamiento de Los cruceros ya no son sélo para 5
compra del consumidor los abuelos
24-09-08 07 Prondstico e African communication Group: 7
investigacion de llevar telecomunicaciones
mercados modernas a Tanzania
01-10-08 08 Segmentacién de del Blue Ribbon Sports se enfoca en 8
mercado y mercados los corredores de fondo
meta
08-10-08 09 Diferenciacion y Reposicionamiento del vino 09
posicionamiento francés
15-10-08 10 Estrategias de Negocios: Estrategias de negocios y 10
fundamentacion para programas de mercadeo de 3M
tomar decisiones en
mercadeo
22-10-08 11 Decisiones sobre Decisiones sobre producto en un 11
Producto negocio de servicio
29-10-08 12 Decisiones sobre precios | Ryanair: precios bajos y grandes 12
utilidades, hasta ahora
05-11-08 13 Decisiones sobre Los cambios en las tendencias 13
Distribucion mundiales de ventas le envian a
Hallmark una tarjeta:"Aliviate”
12-11-08 14 Decisiones sobre Anélisis y definicion de la 14

Promocion integrada

empresa para hacer el trabajo
final

19-11-08 15 Preparacién del trabajo Avances del Trabajo final
Final

26-11-08 16 Preparacion del trabajo Avances del Trabajo final
Final

03-12-08 Presentacion del trabajo Trabajo Final

final de cada grupo
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Edicién. 1996.

Grande, lldefonso. Direccién de marketing. Fundamentos y software de aplicaciones. Editorial Mc Graw Hill, 1993.
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