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S EDUCACION PROGRAMA EDUCATIVO: brp
. LICENCIATURA EN NEGOCIOS Y MERCADOTECNIA !

DIRECCION GENERAL DE UNIVERSIDADES
TECNOLOGICAS y POLITECNICAS

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR CLAVE: E-CDC-1

El estudiante evaluard el impacto de aspectos que influyen en el proceso de toma de decisiones del
consumidor, a través de analisis de factores psicoldgicos y actitudinales , para disefiar estrategias de
mercadotecnia.

Gestionar el proceso de comercializacion de productos y/o servicios a partir del diagndstico de mercado,
condiciones del entorno, estrategias de venta y herramientas administrativas, con la finalidad de
satisfacer las necesidades del cliente, apegados a la legislacién vigente para contribuir a la
competitividad, posicionamiento nacional e internacional de la organizacidn, asi como el impacto y
desarrollo social y econdmico de la region.

Propdsito de aprendizaje de la
Asignatura

Competencia a la que
contribuye la asignatura

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Unidades de Aprendizaje

I. Perfiles del consumidor 8 7 15
1. C tamient [ id
ompo'r amiento del consumidory 10 20 30
marketing
lll. Estrategias de influencia del comportamiento
. 5 10 15
del consumidor
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Totales 23

37 60

Funciones

Capacidades

Gestionar Proceso de
comercializacién de productos y/o
servicios a partir del diagndstico
de mercado, condiciones del
entorno, estrategias de venta y
herramientas administrativas, con
la finalidad de satisfacer las
necesidades del cliente, apegados
a la legislacién vigente.

Identificar tendencias del mercado
Mediante el uso de herramientas
de investigacién cuantitativa y
cualitativa.

Criterios de Desempeiio

A partir de un estudio de caso integra un reporte que
ejemplifique las tendencias de mercado y cédmo los indicadores
macroecondmicos determinan las decisiones empresariales
microecondémicas en los diferentes tipos de producto y
servicios.

Disefiar la investigacion de
mercados y su metodologia
estableciendo los pardmetros de
la investigacidon y el plan de accién
a seguir.

A partir de un estudio de caso sobre investigacion de mercados,
elaborar un reporte que contenga:

Investigacién preliminar (antecedentes).

Planteamiento del problema y/o deteccién de la necesidad de
informaciodn.

Propuesta de estudio de mercado:

Justificacién

Definicion de los objetivos.

Formulacion de la hipdtesis.

Disefio de la investigacién (fuentes de informacion, tipo de
investigacion, definicidn de sujeto de estudio, método,
herramientas o técnicas de recopilacidn de informacién).
Disefio de instrumento o herramienta de recopilacidn de
informacidn acorde al tipo de investigacién a realizar
(determinacién de variables, definicién conceptual y
operacional de las variables, determinacion del tipo de
reactivo, identificacion de la escala de medicidn, identificacidn
del tipo de analisis estadistico acorde a la naturaleza de la
variable y la escala de medicidn, validacién de prueba piloto).
Determinacion del marco muestral
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Trabajo de campo.

Procesamiento de datos.

Analisis e interpretacion de resultados.
Limitaciones.

Conclusiones y recomendaciones.
Referencias

Contribuir a la competitividad,
posicionamiento nacional e
internacional de la organizacion,
asi como el impacto y desarrollo
social y econémico de la regién
Mediante el disefio de un plan
estratégico que tenga
componentes alineados a la
mision y a visién en busqueda de
un posicionamiento regional,
nacional y/o internacional.

- Determinar el posicionamiento
de la competencia mediante |
estudio de sus ventajas
competitivas, debilidades, uso de
métodos y técnicas, para
identificar las oportunidades de la
organizacién en el mercado

Entrega un analisis de la competencia que contenga:
Participacion en el mercado

Posicionamiento en el mercado

Matriz de ventajas competitivas y comparativas:
Precio

Calidad del producto

Calidad en el servicio

Canales de distribucion

Tiempo de entrega

Publicidad

Condiciones de pago

Seguimiento posventa

Analisis e interpretacion de resultados
Deteccidn de oportunidades
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

ULl Ko LWAVGIZ o [F£IIN |. Perfiles del consumidor

El estudiante evaluard el impacto de aspectos que influyen en el proceso de toma de decisiones del consumidor,
a través de andlisis de factores psicoldgicos y actitudinales , para disefiar estrategias de mercadotecnia.

Propésito esperado

. . Horas del
Tiempo Asignado Saber Horas del Saber Hacer 7 Horas Totales 15

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Influencias externas Identificar las influencias externas en el | Determinar influencias externas de | El estudiante debe ser
comportamiento del consumidor. los consumidores durante la toma | analitico y responsable para
- Variaciones de las interculturales en el | de decisiones de compra. promover el trabajo en
comportamiento del consumidor equipo y se logren los
- Valores objetivos.

- Demograficos y estratificacion social
- Subculturas

- Familias

- Influencias de grupos en el
comportamiento del consumidor

Influencias internas Identificar las influencias internas en el | Determinar influencias internas de
comportamiento del consumidor. los consumidores durante la toma
-Percepcién- Aprendizaje, memoriay de decisiones de compra

posicionamiento del producto.
-Motivacidn, personalidad y emocidn.
-Actitudes e incluir en las actitudes

Perfil del consumidor Explicar el concepto, estructura e Establecer perfiles de consumidor.
importancia del perfil de consumidor.
Explicar los arquetipos de Carl Jung.
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Métodos y técnicas de ensefianza

Ejercicios practicos
Realizacidon de trabajos de investigacion
Equipos colaborativos

Medios y materiales didacticos

Internet
Pintarrén
Cafién
Computadora

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje
Los estudiantes comprenden el concepto de
comportamiento de consumidor y su importancia.
Los estudiantes identifican los factores externos para
la toma de decisiones.
Los estudiantes identifican los factores internos para
la toma de decisiones.
Los estudiantes distinguen la estructura para realizar
perfiles de consumidores.
Los estudiantes comprenden el concepto y modelo de
los arquetipos de Jung.

Evidencia de Aprendizaje
A partir de una practica de campo, elaborar
un reporte de perfil del consumidor que
incluya:
- Los factores externos para la toma de
decisiones.
-Los factores internos para la toma de
decisiones.
- Perfil del consumidor.
-Modelo de los arquetipos de Jung.
- Conclusiones

Instrumentos de evaluacidn
Ejercicios practicos
Lista de cotejo
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

Il. Comportamiento del consumidor y marketing

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Proceso de toma de
decisiones del consumidor

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Describir el proceso de toma de decisidon
y compra de productos fisicos y digitales
y su importancia.

Identificar las influencias situacionales:

- Proceso de decisidon del consumidor y
reconocimiento del problema

- Busqueda de informacién

- Evaluacidn de alternativas y seleccidn

- Seleccidon compra

- Proceso de post-compra, satisfaccién
del cliente, lealtad del cliente

El alumno realizara estudios del comportamiento del consumidor para proponer estrategias.

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Determinar el proceso de toma de
decision, tomando en cuenta las
influencias situacionales.

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

El estudiante debe contar
con la habilidad de
comunicarse
correctamente,
Investigar, organizary
analizar la informacién vy
procesos para desarrollar
actividades

Customer journey. Identificar las fases del customer journey | Determinar un mapa del customer
en compras online y offline. (Awareness, |journey.
appeal, Ask, Act, Advocate)
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Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos

Internet
Pintarrén
Canon
Computadora
Videos

Aprendizaje basado en proyectos
Equipos colaborativos
Trabajos de investigacion

Empresa

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes comprenden el proceso de compray | A partir de una practica de campo, elaborar | Proyecto
su importancia. un reporte de que incluya: - Proceso de Rudbrica

Los estudiantes identifican las influencias situacionales | toma de decisidn y compra de productos
de los consumidores durante la toma de decisiones de | online y offline.

compra. Mapa del customer journey

Los estudiantes distinguen las fases del customer Conclusiones

journey para realizar el mapa.

Los estudiantes comprenden el concepto y modelo de
los arquetipos de Jung.
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

Ill. Estrategias de influencia del comportamiento del consumidor

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado

Estrategia de influencia

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Describir las estrategias de influencia en
el comportamiento del consumidor:
Afectiva, Cognitiva, Conductista,
Combinada

El alumno propondra estrategias de influencia del comportamiento del consumidor

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Formular estrategias de influencia.

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

El alumno debe asumir de
manera responsable el
trabajo colaborativo, ser
creativo para realizar
actividades individuales y
grupales

Estrategias de cambio de
actitud

Describir las estrategias de cambio de
actitud:

Cambiar en la funciéon motivacional
basica.

Asociacidn de producto con un grupo.
Resolucién de dos actitudes conflictivas.
Modificar de los componentes del
modelo de atributos multiples.

Cambiar de creencias sobre las marcas
de la competencia.

Formular estrategias de cambio de
actitud.

El alumno debe asumir de
manera responsable el
trabajo colaborativo, ser
creativo para realizar
actividades individuales y
grupales

Marketing sensorial

Identificar la relacidn entre el
comportamiento del consumidory la
generacién de atmdsferas que estimulan
a los sentidos:

- Vista

Proponer ambientes que estimulen
los sentidos.

El alumno debe asumir de
manera responsable el
trabajo colaborativo, ser
creativo para realizar
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- Tacto actividades individuales y
- Gusto grupales

- Oido

- Olfato

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

. .. o . . s Espacio Formativo
Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos

Aula
Aprendizaje basado en proyectos Internet Laboratorio / Taller X
Equipos colaborativos Pintarrdn
Realizacidn de trabajos de investigacion Canon Empresa
Computadora
Videos

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion

Los estudiantes identifican las estrategias de A partir de una investigacion del Proyecto
influencia. comportamiento del consumidor, elaborar | Rubrica
Los estudiantes identifican las estrategias cambio de | un proyecto que incluya:
actitud. Estrategias de influencia
Los estudiantes comprenden la importancia del Estrategias de cambio de actitud
marketing sensorial y su relacion con el Herramientas de marketing sensorial.
comportamiento del consumidor. Conclusiones y recomendaciones
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Perfil idoneo del docente

Formacion académica Formacion Pedagadgica Experiencia Profesional
Licenciatura en Mercadotecnia, Manejo de herramientas didacticas para Investigacion de mercados, gestion de marca,
Administracion de empresas, Psicologia, ensefianza-aprendizaje, de evaluacion, publicidad o ventas, asesoria en
Sociologia o disciplinas relacionadas. técnicas de manejo de grupos, basado en comportamiento del consumidor.

competencias.
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