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Ciclo Lectivo: 11-2007
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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 visién 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 organizaciéon, vy 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 utilizacion 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 impartird utilizando diversas técnicas de ensefianza - aprendizaje. El profesor
facilitara tal proceso a los estudiantes, quienes seran los responsables de exponer la materia del
capitulo correspondiente y cuyo liderazgo y exposicién sera el corazén del curso. 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, complementando las exposiciones de los estudiantes y
grupos en cada clase de tal manera que permita:
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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.
Planificar y calendarizar las lecciones, para promover la participacion y asignacion de tareas
especificas de los participantes.

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 participacién de todos los estudiante del grupo expositor en sesiones
de discusién de los temas tratados. El profesor facilitara dicho proceso y el intercambio con el
resto de la clase.

Desarrollar habilidades verbales, dominio escénico, vocalizacidon, presentacion 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 ensefanza-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, el cual sera el vocero y coordinador responsable por el
desarrollo y gestion del grupo. Es claro que esta posicion no hace al gerente designado
el responsable individual de hacer la tarea y exposiciones asignadas al grupo. Esta
posicion lo transforma en un coordinador y en un ente facilitador entre sus
compahieros y ciertamente un enlace con el profesor.

4.- Evaluacioén
v 20% Participacion en los debates en clase: La participacion serd evaluada por el

profesor, de acuerdo con las intervenciones de los estudiantes. Las intervenciones deben ser
apropiadas y relacionadas con el tema a tratar, haciendo énfasis en ejemplos reales de
caracter nacional e internacional.

30% Trabajos y Casos tedrico-practicos: Los casos deberdan 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, destacar el problema abordado y enunciar las
soluciones alternas y los comentarios del grupo a la micro lectura. Se presentard en un
Informe en hojas de 8% " "'x 11" °. Se seleccionara al azar un grupo para que realice la
exposicién del caso. En lo fundamental los estudiantes en cada caso definirdn el problema
principal que alli se presente, asi como la solucion al caso que el grupo dara.

En algunos casos apareceran junto a los casos puntos de analisis. En estos puntos para
analisis lo requerido es el comentario de una pagina por cada punto de analisis dando
opiniones asi como opiniones y razonamientos sobre los puntos a analizar. Su valor es
asimilado a los de los casos.

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

259% Trabajo Final: Se deberd presentar un trabajo final sobre una empresa en el cual se
aplique toda la teoria aprendida durante el semestre
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5.- Unidades

En la sesion 1, se entregard y discutira el programa del curso y se formaran los grupos de
trabajo, nombrandose a los gerentes de cada grupo.

Sesion 2: Objetivo: El proceso de administracion del marketing y las implicaciones de
estrategias corporativas y de negocio en marketing.

En esta unidad se analizara el Panorama General del Marketing, asi como toda la problematica de
la Planeacién Estratégica para la ventaja competitiva. La materia de lectura esta contenida entre
las pagina dos y la pagina sesenta y cuatro del libro de texto.

En esta leccidn se discutirdn en clase los micro casos: a) El Marketing va a la Iglesia. Pagina
siete del libro de texto. B) los cuatro temas de analisis contemplados en la pagina sesenta del
texto. Este analisis tendrd el valor de analisis de un caso.

Sesion 3: Objetivo: Analisis del ambiente: herramientas para identificar mercados
atractivos y analisis de la industria y las ventajas competitivas. Las lecturas estan
comprendidas entre la pagina sesenta y cinco y la pagina ciento cinco del texto correspondiente.

En esta sesidon se discutiran en clase los micro casos: a) Idas y venidas de la ropa informal.
Este caso se encuentra en la pagina sesenta y ocho del libro de texto. B) Problemas éticos en
el andlisis de las tendencias macro. Este caso se encuentra en la pagina setenta y nueve del
libro de texto. C) Lo que necesita la industria de bicicletas es innovacion. Este caso se
encuentra en la pagina ciento uno del libro de texto. D) GM hunde sus grandes barcos. Este
caso se encuentra en la pagina ciento dos del libro de texto.

Sesion 4: Objetivo: Entender el comportamiento del consumidor asi como entender los
mercados organizacionales y el comportamiento de compra. Las lecturas se encuentran
comprendidas entre la pagina ciento seis y la ciento cincuenta y uno del libro de texto.

En esta sesidn se discutirdn los micro casos: a) Quien posee informacion de producto en
Internet?. Este caso se encuentra en la pagina ciento trece del libro de texto. B) Los tres
primeros puntos para analisis de la pagina 127 y 128 del libro de texto. Deben de comentarse
y darse las impresiones asi como los razonamientos. ¢) Para comunicar valor a diferentes
miembros de un centro de compras con publicidad personalizada. Este caso se encuentra
en la pagina numero ciento treinta y siete del texto. d) Los tres primeros puntos para analisis de
la pagina numero ciento cincuenta del libro de texto.

Sesion 5: Objetivo: Medicion de oportunidades de mercado: pronostico e investigacion
de marketing asi como segmentacion de mercado y marketing objetivo. Diferenciacion
y posicionamiento. Estas lecturas estdn comprendidas entre la pagina ciento cincuenta y dos y
la doscientos diecinueve del libro de texto.

En esta sesion se discutirdn los micro casos: a) Estimacion del potencial de mercado a
través de indices. Este micro caso se encuentra en la pagina ciento sesenta y una del libro de
texto. B) Puede Under Armour convertirse en otro Nike? Este caso se encuentra en la
pagina ciento ochenta y tres del texto. C) Posicionamiento en la industria farmacéutica;
una situacion ética dificil. Este caso se encuentra en la pagina doscientos quince del libro de
texto.
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Sesion 6: Objetivo: Estrategias de negocios: fundamentacion para tomar decisiones de
un programa de marketing y decisiones sobre producto. Las lecturas se encuentran
comprendidas entre la pagina doscientos veinte y la pagina doscientos sesenta y siete del libro
de texto.

En esta sesion se analizara en clase los micro casos: a) Cable & Wireless Communications:
diferenciacion por medio de las relaciones con los clientes. Este caso esta en la pagina
doscientos veintisiete del libro de texto. B) Jim Watkins se va de excursidon. Este caso se
encuentra en la pagina doscientos cuarenta del libro de texto. C) La decision de
Bridgestone/Firestone de retirar un lote de llantas enfurece a los consumidores y
afecta el precio de sus acciones. Este caso se encuentra a la pagina doscientos cincuenta y
tres del texto. D) Problemas en la generacion de una idea y el filtrado. Este caso se
encuentra en la pagina doscientos sesenta y uno del texto.

Sesion 7: Objetivo: Fijacion de precios y decisiones sobre canales de distribucién. Estas
lecturas se encuentran entre las paginas doscientos sesenta y ocho y la trescientos veinticinco
del libro de texto.

En esta sesion se analizardn los casos: a) Cuando es barata una barata. Este caso se
encuentra en la pagina doscientos ochenta y seis del libro de texto. B) Preocupaciones éticas
de los precios diferenciales. Este caso se encuentra en la pagina doscientos noventa y dos del
libro de texto. C) Las subvenciones a la colocacion lesiona a las empresas pequeias? Este
caso se encuentra en la pagina trescientos veintidés del libro de texto. D) Los cuatro primeros
puntos para analisis de la pagina trescientos veinticuatro.

Sesion 9: Objetivo: Decisiones sobre la promocion integrada. Las lecturas de esta sesion
se encuentran en las paginas trescientos veintiséis del libro de texto.

En esta sesion se analizaran los micro casos: a) Problemas éticos del marketing en los
nuevos medios. Este caso se encuentra en la pagina trescientos cuarenta del libro de texto. B)
Problemas éticos de la publicidad. Este caso se encuentra en la pagina trescientos cuarenta y
dos del libro de texto. C) Los tres primeros puntos para analisis en la pagina trescientos
cincuenta y uno del texto. D) Los tres siguientes puntos para analisis en la pagina trescientos
cincuenta y uno del texto.

Atencién: En esta sesion, cada grupo de estudiantes debera aportar una coleccion de
estudio compuesta por diez anuncios periodisticos publicitarios y sus comentarios
sobre cada uno de ellos. Igualmente el grupo debera aportar un filmico en un CD Rom
sobre un anuncio publicitario que le haya llamado la atencion, con comentarios
pertinentes. Todos ellos seran analizados en clase.

Sesion 10: Objetivos: Estrategias de marketing para la nueva economia. Las lecturas de
esta sesion se encuentran en la pagina trescientos cincuenta y cuatro del libro de texto.

En esta sesidn se analizaran los micro casos: a) El comercio electréonico socava la libertad?
Este caso se encuentra en la pagina trescientos sesenta y dos del libro de texto. B) Los fraudes
en Internet incitan demandas del gobierno. Este micro caso se encuentra en la pagina
trescientos sesenta y tres del libro de texto. C) El efecto del alcance global en la privacidad
de Internet. Este micro caso se encuentra en la pagina trescientos sesenta y cuatro del libro de
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texto. D) Harrah’s le gana a la banca y llena sus cuartos. Este micro caso se encuentra en la
pagina trescientos setenta y uno del libro de texto.

Atencion: En esta sesion cada grupo de estudiantes debera aportar una coleccion de
tres paginas web de comercio electronico. Cada grupo debera criticar las paginas en
sus aspectos funcionales para el comercio electrénico asi como sus condiciones
formales. Los aspectos éticos deberan ser necesariamente alguno de los aspectos
tratados.

Sesion 11: Objetivos: Estrategias de mercados nuevos y en crecimiento. Las lecturas de
esta sesion estan en la pagina trescientos ochenta y cuatro del libro de texto.

En esta sesidn se analizaran los micro casos: A) La estrategia de penetracion de mercados
de masas de Amazon, que se encuentra en la pagina trescientos noventa y nueve del libro de
texto. B) Una pequena cooperativa de citricos exprime a grandes rivales. Este micro caso
se encuentra en la pagina cuatrocientos quince del texto. C) El primer punto para analisis de
la pagina cuatrocientos dieciséis. D) El segundo punto para analisis de la pagina
cuatrocientos dieciséis.

Atencion: En esta sesion cada grupo de estudiantes debera aportar el caso de una
empresa que este desarrollando una estrategia exitosa de crecimiento en un mercado
nuevo. Deberan describir la empresa, la estrategia de crecimiento y las caracteristicas
del mercado nuevo.

Sesion 12: Objetivos: Opciones de estrategias para mercados maduros y a la baja. Las
lecturas de esta sesidn se encuentran entre las paginas cuatrocientos dieciocho del libro de texto.

Atencion: Los grupos de estudiantes deberan traer un caso costarricense de una
empresa madura en un mercado a la baja. Deberan describir la empresa, el mercado y
la estrategia seguida para enfrentar madurez y baja del mercado. Las empresas
recomendadas son lecherias, ganaderias de engorde, empresas arroceras, productores
de maiz, productores de papa, y en el ambito comercial fabricantes artesanales de
zapatos, y reparadores de sombreros. El grupo podra escoger la deseada sin sujetarse
a las sugerencias hechas.

En esta sesion se analizaran los casos: A) MicroScan examina a los desertores para
fomentar la lealtad de sus clientes. Este caso se encuentra ubicado en la pagina
cuatrocientos treinta del libro de texto. B) Ventajas y desventajas de variar el servicio
segln la rentabilidad de los clientes. Este micro caso se encuentra en la pagina cuatrocientos
treinta y dos del libro de texto.

Sesion 13: Objetivos: Planeacion y Organizacion de la implementacion efectiva. Las
lecturas de esa sesién estan en la pagina cuatrocientos cuarenta y ocho del libro de texto.

Sesion 14: Objetivos: Ejecucion y medicion del desempeio de marketing. Las lecturas de
esta sesion estan en la pagina cuatrocientos setenta y cuatro del libro de texto.

Sesion 16: Etica Profesional y Entrega de Notas
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