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. Introduccién

Comportamiento del consumidor es una asignatura de especialidad de cardcter

obligatorio, se ubica en el sexto periodo académico de la Escuela Académico Profesional

de Administracién y Marketing. Tiene como prerrequisito Investigacién de Mercados. La

asignatura desarrolla, en un nivel logrado, la competencia transversal Evaluacion del

Entorno de Negocios vy, en un nivel intermedio, la competencia especifica Planeamiento

de Marketing.

Los contenidos que la asignatura desarrolla son los siguientes: la regla de los consumidores,

la percepcién, el aprendizaje y memoria, motivacién y valores, el yo, actitudes, cambio de

actitud y comunicaciones interactivas, foma de decisiones individual, compra y desecho,

influencia de los grupos y el liderazgo de opinién, toma de decisiones organizacionales y

familiares, ingreso y clase social, subculturas étnicas, raciales, religiosas, por edades,

creacioén y difusion de la cultura global de consumo.

Il. Resultado de aprendizaje de la asignatura

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de explicar el comportamiento y actitudes

del consumidor, asi como de analizar los insights de este.
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Organizacién de los aprendizajes

Introduccién al estudio del comportamiento del consumidor

Unidad 1 Duracién

en horas

16

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de identificar los
fundamentos conceptuales de la regla de los consumidores.

5Qué es el comportamiento del consumidor?

1.
. L. 2. El comportamiento del consumidor es un proceso
Ejes tematicos . . . .
3. Relacion del comportamiento del consumidor con el marketing
4. Comportamiento y segmentaciéon de mercados
Unidad 2 Duracién
. . . . 16
Factores internos que influyen en el comportamiento del consumidor | en horas

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar los factores
internos que influyen en el proceso de toma de decisiones del
consumidor.

1. La percepcion

i 2. El aprendizaje y memoria
Ejes tematicos . . .
3. Motivacidon y emociones
4. Actitudes: cambio de actitud y comunicaciones interactivas
Unidad 3 .
. . Duracion
Factores externos que influyen en el comportamiento del en horas 16

consumidor

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar los factores
externos que influyen en el proceso de foma de decisiones del
consumidor.

Ejes temdaticos

La cultura y subcultura

Ingreso y estrato social

Toma de decisién organizacional y familiar
Estilos de vida

Grupos de referencia e influencias personales

AR

Unidad 4

Duracién
Y X 16
Investigacion del consumidor

en horas

Resultado de
aprendizaje de la
unidad

Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de explicar un
problema para el diseno de una investigacién de mercados con
enfoque en el consumidor.

Ejes tematicos

1. Definicion del problema de investigacion
2. Pasos de la investigacion del comportamiento

3. Investigaciéon exploratoria y concluyente
4. Principales herramientas de investigacién
5. Importancia de la satisfaccion del consumidor
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IV. Metodologia

Modalidad presencial

Los métodos por usarse estardn dentro de la exposicion y andlisis de casos en clase;
formulacién de un proyecto de investigacidén de mercados para una empresa local que
requiera de una investigacion para profundizar en el conocimiento de sus consumidores /

clientes. Asesoria y asistencia técnica en el aula y de manera virtual.

La metodologia combina el uso del método de caso, el aprendizaje basado en
proyectos, la transferencia de herramientas de andilisis, el uso de material de estudio,
presentaciones en aula y material en la plataforma virtual, que deben conducir al
estudiante a aprendizaijes significativos. Ademds, se hard uso de la caja de herramientas
DiscoverINN que forma parte de la metodologia del mismo nombre para identificar

insights en el comportamiento de los consumidores.

La estrategias y técnicas que se utilizardn son las siguientes:
- Aprendizaje colaborativo

- Aprendizaje experiencial

- Aprendizaje basado en proyectos

- Estudio de casos

- Clase magistral activa

V. Evaluacién
Modalidad presencial

Rubros Unidad por Fecha Entregable / Instrumento Peso
evaluar total
Evaluacion .. Primera Evaluacién individual tedrica / Prueba
Prerrequisito . . 0%
de entfrada sesion objetiva
) ! Semana Evaluaciéon  individual  tedrico-practica  /
Consolidado 1-4 Prueba de desarrollo
1 20 %
ebate grupal / Rubrica de evaluacion
c1 2 sergf;”o‘ Debat |/ Ribrica de evaluacié
Evoluoqon Semana Evaluacién individual tedrico-practica /
parcial ly2 20 %
EP 8 Prueba de desarrollo
Ejercicios grupales de andlisis de casos
3 semana desarrollados en clase / Robrica de
Consolidado 9-12 !
evaluacion
2 — - — 20 %
Ejercicios grupales de aplicacidén de
C2 Semana . ) . g, .
4 13-15 herramientas de investigacion / Ficha de
observacion
Evo]ICiLrJ%?on Todas las Semana Exposicidn grupal de proyecto / Lista de | 40 %
EF unidades 16 cotejo
Fecha
Evaluacion Todas las posfleonor @ Exposicion individual de proyecto / Lista de
sustitutoria® unidades . cotejo
evaluacidon
final

* Reemplaza la nota mds baja obtenida en los rubros anteriores.
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Férmula para obtener el promedio

PF = C1 (20 %) + EP (20 %) + C2 (20 %) + EF (40 %)
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