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2. Problema que da Origen al Curso o Seminario

Permite identificar los factores de influencia en el comportamiento del consumidor como resoluciéon de
problemas, para la satisfaccion de necesidades. Proporciona ademas, el conocimiento del procesode
resolucion de problemas, las influencias que determinan dichos comportamientos y los niveles de
respuestas existentes segun el grado de participacion en la compra.

3. Propésito de Formacion del Curso o Seminario

Comportamiento del consumidor es la rama de la mercadotecnia que se dedica a estudiar los patrones de
conducta de las personas que adquieren bienes o servicios. Comportamiento se refiere a la forma en la
gue se reacciona ante diferentes situaciones. Las reacciones pueden ser ante un ataque, una pregunta,
una decision o una situacion.

4. Justificacion

El estudio del comportamiento del consumidor también resulta a veces sumamente complejo a causa de
la multitud de variables en cuestién y su tendencia a interactuar entre si y a ejercer una influencia
reciproca. Para hacer frente a la complejidad se han disefiado modelos del comportamiento del
consumidor. Los modelos sirven para organizar nuestras ideas relativas a los consumidores en un todo
congruente, al identificar las variables pertinentes, al descubrir sus caracteristicas fundamentales y al
especificarlas como las variables se relacionan entre si.

5. Objetivos

Proporcionar a los participantes las herramientas modernas que conforman la funcién de mercadeo que
les permita conocer e interpretar la conducta del consumidor, las estrategias para ganar participacion en
el mercado, la interrelacion de esta funcién con las demas funciones de la empresa, y el andlisis de las
técnicas para orientar a la organizacion a las necesidades del cliente.

6. Contenidos e Indicadores

Unidad Tema Propoésito de |Indicadores de Competencia
Formacion

Definicion de marketing
LA ESTRATEGIA DE | Tendencias del consumidor

MARKETING Qué es comportamiento del
ENFOCADA AL consumidor

CLIENTE

MODELO DEL Actores del consumo

COMPORTAMIENTO | Proceso de compra
DEL CONSUMIDOR Tipos de decisiones
Reconocimiento de la
necesidad



http://www.monografias.com/trabajos5/comco/comco.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/calidad-serv/calidad-serv.shtml#PLANT
http://www.monografias.com/trabajos/epistemologia2/epistemologia2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE

ASPECTOS Condicionamiento del
RELEVANTES DEL consumidor
COMPORTAMIENTO | Habitos de compra

DEL CONSUMIDOR | Segmentacion en la compra
Lealtad a la marca

LAS SENSACIONES | Los sentidos

Y LA PERCEPCION Estimulos perceptivos
PARA EL Interpretaciones
CONSUMIDOR Elementos del color y su
incidencia en el consumo
Manejo de Categorias
Proceso motivacional

7. Actividades de Aprendizaje

De Docencia: (Responsabilidad del Profesor): Exposicion de los temas en el Aula de
Clases y acompafiamiento a los Estudiantes para dar solucién a situaciones problémicas
e Intervencion en la Socializacién posterior del trabajo independiente.

De Trabajo Auténomo: (Responsabilidad del estudiante): investigacion sobre tematicas
a desarrollar fuera del Aula, para lo cual contara con la orientacion del Profesor.

De Trabajo en Equipo (Responsabilidad del estudiante): Socializar las actividades en
equipo, sacar conclusiones sobre los temas y asumir una posicion critica, responsable y
transparente sobre el tema, con pensamiento positivo.

8. Valoraciéon

Indicadores Los sefalados en cada tema a desarrollar.

La claridad y fundamentacion en la exposicion de las ideas,

Criterios de conceptos, teorias.
Valoracion

Talleres, ensayos, pruebas escritas, mesa redonda, entre otras
Instrumentos de gue posibiliten el logro de las competencias e indicadores
Valoracion propuestos.

9. Estrategias Didacticas

SESIONES TEORICAS
TALLERES DIDACTICOS
CASOS PRACTICOS
VISITAS

VIDEOS

TRABAJO DE CAMPO

10. Recursos

Fundamentos de marketing internacional, Keegan, Mc Graw Hill

Marketing global, Keegan, Mc Grau Hill




Comportamiento del consumidor un enfoque América Latina, Rolando Arellano, Mc Graw Hill
Comportamiento del consumidor, Henry Asale, Sexta edicion, Thomson Editores

Marketing, sexta edicién, Lamb, Hair y Mc Daniels, Thomson editors

Brandchild, Lind Amstrom, 2007

Estrategia el Océano Azul, Kim- 2008

www.slideshare.net/.../tendencias-en-compotamiento-del-consumidor
www.agapea.com/Comportamiento-del-consumidor-cn464pli.htm
www.brandchild.com/

www.martinlindstrom.com/

11. Bibliografia Adicional

Experiencias de Casos de Comportamientos del Consumidor, Salvador Ruiz de Maya, 2001
Comportamiento del Consumidor: Conceptos y Aplicaciones, Albert J. Della Bitta

Articulo: Poder al Consumidor, Gabriel Zaid, Nov 17 de 2010

Nota: El profesor debera diligenciar previamente a la iniciacién del Curso, la
presente Guia y enviarla al Director del Programa junto con el material de
estudio en medio magnético y/o fisico.

Fecha de revision:

Firma del Profesor

Revisién. Director del Programa

Vo.Bo. Coordinacion Académica:



http://www.slideshare.net/.../tendencias-en-compotamiento-del-consumidor
http://www.agapea.com/Comportamiento-del-consumidor-cn464p1i.htm
http://www.brandchild.com/
http://www.martinlindstrom.com/

