UNIVERSIDAD DE COSTA RICA
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
AREA DE MERCADEO Y COMERCIO INTERNACIONAL

1. INTRODUCCION

En el mundo de los negocios, el peso de los elementos que componen la variable "Promocion”,
dentro de la mezcla de mercadeo, es cada dia mas importante. Son muchos los recursos
disponibles para comunicar los atributos de un producto/servicio; no se limitan a la publicidad en
medios de comunicacion, la que por si sola se hace prohibitiva para muchas empresas. El
administrador debe buscar entonces una adecuada mezcla promocional y conocer las principales
regulaciones del macroambiente.

En este curso se revisan estrategias y tacticas modernas del mundo de la comunicacién, con
énfasis en publicidad y promocién. Para evaluar la efectividad de las estrategias de comunicacion
comercial, se desarrollan diversos trabajos de investigacion y casos teoricos practicos, asi como
ejercicios practicos que complementen las exposiciones magistrales del profesor. De ser posible,
se realizardn visitas de estudio e investigacion a agencias de publicidad o medios de
comunicacion, asi como charlas impartidas por invitados especiales.

2. OBJETIVO GENERAL

“‘Reforzar en el estudiante los conceptos e instrumentos que componen las Comunicaciones

Integrales de Mercadeo, como una de las variables controlables que hoy por hoy requiere de

IH

mayor especializacion y dominio integra

3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Familiarizar al estudiante con las principales tacticas de promocién y comunicacion.

2. Introducir al estudiante en la legislacion que regula las actividades promocionales en Costa
Rica.

3. Estimular en el estudiante la capacidad de analisis y creatividad, en el desarrollo de un plan
estratégico de promocion, para alcanzar los objetivos de mercadeo.

4. Mostrar como interactlan las herramientas de publicidad, la promocion de ventas, la venta
personal y las relaciones publicas a través del proceso de planificacion del mercadeo.

5. Estudiar las técnicas modernas de publicidad.
6. Analizar el impacto de las promociones de ventas al consumidor y al detalle.

7. Determinar los efectos que tienen las relaciones publicas en la creacion de relaciones
comerciales de largo plazo.



4. ESTRATEGIA DIDACTICA

1. La investigacion y los aspectos practicos constituyen elementos fundamentales para el
proceso de aprendizaje y el mayor aprovechamiento del curso. Por tanto, los estudiantes
deben estudiar la materia en forma previa e involucrase a profundidad en las actividades
formativas del curso.

2. El grado de dificultad de este curso puede ser alto, asi como su nivel de exigencia.
Ademas, se realizaran clases interactivas para el desarrollo de los diferentes temas del
programa. Por ese motivo los estudiantes deberan preparar los temas con anticipacion, de
manera que en clase se entablen discusiones sobre ellos.

3. El estudiante debe tener presente que se espera puntualidad y una participacion activa y de
calidad en todas las lecciones, con base en sus conocimientos y especialmente en el
estudio previo de la materia para cada clase. Para ello se facilita una amplia bibliografia de
consulta, la cual se podra ampliar con cualquier otro medio impreso o electrénico que el
participante juzgue conveniente consultar.

4. Es también responsabilidad del estudiante aclarar oportunamente cualquier duda con el
profesor durante la clase, en las horas de atencion antes de clase o a través del correo
electrénico del profesor.

5. Todos los trabajos deben ser originales (inéditos), el hecho de colocar textos copiados
textualmente en forma parcial o total de Internet u otras fuentes traerd, como resultado
automatico, la nulidad del trabajo.

6. Todos los miembros de cada subgrupo deben participar en forma equitativa, sin excepcion.
El 50% de la nota de cada caso, asignacién, ejercicio o proyecto, corresponde a la
participacion activa del estudiante en la discusion del mismo en el salén de clase.

7. Se permite reponer notas so6lo en casos justificados por enfermedad, trabajo ineludible o

causa mayor. En estos casos el estudiante deberd presentar la constancia formal
respectiva y solicitar un trabajo o prueba de reposicion.

5. METODO DE EVALUACION

Grupal (1):  Asignaciones y/o casos grupales 30%
Proyecto final de Investigacion (2) 30%

Individual: Asignaciones y/o casos individuales 20%
Exadmenes cortos, sorpresivos 20%
Total 100 %

(1) Todos los miembros de cada subgrupo deben participar en forma equitativa, sin excepcion. El
50% de la nota de cada caso, asignacion, ejercicio o proyecto, corresponde a la participacion
activa del estudiante en la discusion del mismo en el salon de clase.

(2) Consistira en la propuesta técnica de una campafia publicitaria completa.



6. CONTENIDO

| SESION | TEMAS | FECHA | GRUPO |

Sesién 01 Presentacion del curso, su programa, su organizacion y 11/8/11 Prof.

libro de texto

Introduccién a las Comunicaciones de Marketing

Integradas. Cap. 01
Sesion 02 Funcién de las CMI en el proceso de Marketing. Cap. 02 18/8/11 Prof.
Sesién 03 Funcién de las agencias de publicidad y otras

organizaciones. Cap. 03 25/8/11 01
Sesién 04 Perspectivas del Comportamiento del Consumidor. Cap. 04 01/9/11 02
Sesion 05 El proceso de la comunicacion. Cap. 05

Factores de fuente, mensaje y canales. Cap. 06 08/9/11 03
Sesion 06 Establecimiento de objetivos y elaboracién del

presupuesto. Cap. 07 22/9/11 04
Sesion 07 Estrategia y planeacion de medios. Cap. 10 29/9/11 05
Sesién 08 Evaluacién de los medios de difusion. Cap. 11 06/10/11 06
Sesion 09 Evaluacién de los medios impresos. Cap. 12 13/10/11 01
Sesién 10 Medios de apoyo. Cap. 13 20/10/11 02
Sesion 11 Internet y medios interactivos. Redes sociales. Cap. 15 27/10/11 03
Sesion 12 Promocién de Ventas. Cap. 16 03/11/11 04
Sesién 13 Relaciones publicas, publicidad no pagada y publicidad

corporativa. Cap. 17 10/11/11 05
Sesion 14 Medicién de la eficacia del programa promocional. Cap. 19 17/11/11 06
Sesion 15 Normatividad de la publicidad y la promocién (Costa Rica).

Basado en Cap. 21 17/11/11  Prof.
Sesién 16 Evaluacién de los aspectos sociales, éticos, morales

y sociales. Cap. 22 17/11/11  Prof.
Sesién 17 Presentacion de proyectos 24/11/11 Grup.01,02,03
Sesién 18 Presentacion de proyectos 01/12/11 Grup.04,05,06



Temas opcionales, que se cubriran a discrecion del profesor:

- Estrategia creativa: Planificaciéon y desarrollo (Cap. 08 de Belch)
- Estrategia creativa: Ejecuciéon y evaluacién (Cap. 09 de Belch)

- Marketing Directo (Cap.14 de Belch)

- Ventas personales (Cap. 18 de Belch)

- Publicidad y promocién internacionales(Cap. 20 de Belch)
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