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I. DATOS ADMINISTRATIVOS:
1. Asignatura: Comportamiento del Consumidor
Caodigo: NG 02608
Naturaleza: Tedrico/practica
Condicidn: Electivo
Requisito(s): NG02507 - Taller de Investigacion de Mercados Globales
Numero de créditos: 03
Ndmero de horas: 04 (Horas Tedricas: 02 / Horas de Practica: 02)
Semestre Académico: VI
Docente: Mag. Maria Isabel Casas Quispe
Correo institucional: Isabel.casas@urp.edu.pe
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Il. SUMILLA:

La asignatura es de naturaleza electiva y pertenece al drea de formacién especializada, es de
caracter tedrico - practico y tiene como propdsito otorgar al estudiante las diferentes teorias y
técnicas para entender, investigar y analizar el comportamiento del consumidor. La asignatura
comprende las siguientes cuatro (4) unidades de aprendizaje: Introduccion al Comportamiento
del Consumidor, Motivacion, Lealtad a la marca y el Aprendizaje y la unidad de consumo: La

Familia.

lll. COMPETENCIAS GLOBALES
o Multilinglie
e Multicultural
e Multiples Inteligencias
e Multiples valores

IV. COMPETENCIAS ESPECIFICAS
e Competencia de Administracién y Negocios Globales:
e Competencia de Marketing Global

V. DESARROLLA EL COMPONENTE DE:
INVESTIGACION (X) RESPONSABILIDAD SOCIAL ()

VI. LOGRO DE LA ASIGNATURA
Al finalizar la asignatura, el estudiante podra Identificar y reconocer las diferentes teorias y

técnicas para comprender, investigar y analizar el comportamiento del consumidor.
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Vil. PROGRAMACION DE CONTENIDOS:

UNIDAD 1

Introduccion al Comportamiento del Consumidor

LOGRO DE APRENDIZAJE

Al finalizar la unidad, el estudiante identifica las teorias y técnicas del
comportamiento del consumidor.

SEMANAS

CONTENIDOS

1-3

- Conceptos generales del Comportamiento del Consumidor

- ¢éQué afecta el comportamiento del consumidor?

- ¢éQuiénes estudian el comportamiento del consumidor?

- Enfoques de la investigacién del comportamiento del consumido: ¢Por qué
compran los consumidores?

- Relacion entre el comportamiento del consumidor y el marketing

Monitoreo y evaluacion del logro del aprendizaje de la unidad

UNIDAD 2

FACTORES EXTERNOS QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

LOGRO DE APRENDIZAIJE

Al finalizar la unidad, el estudiante reconoce, disefa y aplica estrategias de marketing
que influyen en los factores externos del comportamiento del consumidor.

SEMANAS CONTENIDOS
5-7 - Influencias sociales en el comportamiento del consumidor (Grupos de
referencia, familia e Influencia informativa, Grupos en redes sociales)
- Clasificacion de bienes y como influyen en el comportamiento del consumidor
- Influencias culturales, del hogar y la clase social
- Psicografia: valores, personalidad y estilo de vida.
8 Monitoreo y evaluacion del logro del aprendizaje de la unidad
R FACTORES INTERNOS QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

LOGRO DE APRENDIZAIJE

Al finalizar la unidad, el estudiante reconoce, disefia y aplica estrategias de
marketing que influyen en los factores internos del comportamiento del
consumidor.

SEMANAS

CONTENIDOS
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- Proceso de toma de decisiones del consumidor.

- Atencién y comprension.

- Memoria y conocimiento

- Motivacion, capacidad y oportunidad

- Actitudes que se basan en alto y bajo esfuerzo e intenciones.

- Comportamiento simbdlico del consumidor

12 Monitoreo y evaluacidn del logro del aprendizaje de la unidad

UNIDAD 4 PROCESO DE DECISION DE COMPRA EN INDIVIDUOS Y ORGANIZACIONES

LOGRO DE APRENDIZAJE Al final?zar la uniqad, el estudiante reconoce, disefia y aplica e.str:?\t'egias de
marketing que influyen en el proceso de compra en individuos vy
organizaciones.

SEMANAS CONTENIDOS

13-15 - Innovacién, adopcion, resistencia y difusion

- ldentificacién del problema y busqueda de informacion
- Evaluacién y toma de decisiones

- Procesos posteriores a la decisién

- Indicadores claves de gestidn (KPI)

- Comportamiento de compra de las organizaciones.

- Marketing, ética y responsabilidad social en la sociedad del consumo.

- Monitoreo y Retroalimentacion
16 - Evaluacion del logro de aprendizaje

- Entrega de informe final de investigacion

17 - Evaluacion sustitutoria

VIIl. ESTRATEGIAS DIDACTICAS

Exposiciones
- Desarrollo de ejercicios individuales y en equipo

Estudio y analisis de casos, discusion.
- Practicas

Trabajo final integrador
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IX. MOMENTOS DE LA SESION DE APRENDIZAJE VIRTUAL

La modalidad no presencial desarrollara actividades sincrénicas (que los estudiantes realizaran
al mismo tiempo con el docente) y asincronicas (que los estudiantes realizaran
independientemente fortaleciendo su aprendizaje autonomo. La metodologia del aula
invertida organizara las actividades de la siguiente manera:

Antes de la sesion

- Exploracidn: preguntas de reflexion vinculada con el contexto, otros.
- Problematizacion: conflicto cognitivo de la unidad, otros.

Durante la sesion

- Motivacion: bienvenida y presentacion del curso, otros.
- Presentacion: PPT en forma colaborativa, otros.
- Practica: resolucién individual de un problema, resolucién colectiva de un problema, otros.

Después de la sesion

- Evaluacién de la unidad: presentacion del producto.
- Extensidn / Transferencia: presentacion en digital de la resolucion individual de un
problema.

X. EVALUACION

La modalidad no presencial se evaluara a través de productos que el estudiante presentara al
final de cada unidad. Los productos son las evidencias del logro de los aprendizajes y serdn
evaluados a través de rubricas cuyo objetivo es calificar el desempefio de los estudiantes de
manera objetiva y precisa.

Retroalimentacidon. En esta modalidad no presencial, la retroalimentacidon se convierte en
aspecto primordial para el logro de aprendizaje. El docente devolverd los productos de la unidad
revisados y realizara la retroalimentacién respectiva.

UNIDAD DE
APRENDIZAJE INSTRUMENTOS PORCENTAJE
! Rubrica 15%
I Rubrica 20%
m Rubrica 25%
v Rubrica 40%
Xl. RECURSOS

- Equipos: computadora, laptop, Tablet, celular

- Materiales: apuntes de clase del docente, separatas de problemas, lecturas, videos.

- Plataformas: The case center website (de la Univ de Yale), GanttProject, Kahoot,
Mentimeter, Thatquiz,Facebook Business, Youtube Business, Google Ads manager.
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XIl. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Bibliografia Basica

- Hoyer W, Macinnis D, Pieters R. (2014) Comportamiento del Consumidor — (6ta ed). Cengage
Learning

Rivera, J., Arellano, R., & Molero, V. (2013). Conducta del consumidor. - Estrategias y
politicas aplicadas al marketing. (3a ed.). Madrid: Esic Editorial.
- Roberts K. (2015) Lovemarks- Estrategia de marcas

Ruiz, S. y Grande, I. (2006). Comportamiento de compra del consumidor. (1ra. Ed.). Madrid:
ESIC.

Bibliografia complementaria
- Solomon, M. (2008). Comportamiento del consumidor. México: Pearson Educacién
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. Sistemas Politica
SIS0 Marketing | Finanzas | Contabilidad | Gestion | Legal | Economia | Etica Glopgllza- Estadistica de de Integracién | Total
EPANG cion L .
Informacién | Negocios
Comportamiento del
Consumidor (EM) 44 0 0 14 0 0 8 14 4 6 10 112
(INGLES)

ANEXO
Material Complementario para Docentes

Organizacion de las sesiones de aprendizaje

Primera fase: antes del inicio de la unidad

Indagacion de los estudiantes de manera asincrénica

El docente presenta en la plataforma virtual todo el material que aborda los nuevos saberes de la
unidad. El material incluird como minimo: un video, una separata, capitulo de libro o articulo
cientifico y un PPT.

Los estudiantes exploran nuevos conocimientos y establece las conexiones con sus saberes previos.
Los estudiantes deben revisar el material completamente y desarrollar la actividad planteada por el
profesor (Guia de preguntas, participacién en el foro, resumen, etc). Esta fase permitird la
problematizacion del tema.

Segunda fase: durante las clases de la unidad.

Aplicacion de los procesos pedagdgicos del modelo URP desarrollados de manera sincrénica.

El docente conducird la motivacion a través de diversos recursos: preguntas, situaciones,
experiencias.

El docente realiza la presentacion del tema con el apoyo de recursos y busca responder a las dudas o
preguntas que los estudiantes han problematizado. En esta fase se utilizaran los siguientes recursos:
videos, noticias, separatas, capitulos de libro o articulos cientificos, PPT, Stormboard o Mentimeter,
Kahoot, Thatquiz, Geogebra, Gocongqr, Flipgrid , entre otros.

El docente propone en esta fase la practica que permita la aplicacién del conocimiento.

Tercera fase: después de la clase

Evaluacion de los productos de la unidad, de manera asincrénica, fuera del horario de clases de la unidad.

El docente realiza la evaluacién de la unidad para lo cual recibe los productos y los valora el
desempefio de sus estudiantes de acuerdo con los criterios de la rubrica.

Los estudiantes realizardn la extensién o transferencia de acuerdo con las actividades propuestas por
el docente.
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Alineamiento del Aula Invertida con el Modelo Pedagégico URP

Fases del Aula Invertida

Procesos del modelo pedagégico URP

Temporalidad

Antes de la clase

Exploracién/ Problematizacién

Asincrénico

Durante la clase

Motivacién/Presentacién/Practica

Sincrdénico

Después la clase

Evaluacidn/Extensidn o transferencia

Asincrénico




