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I.  DATOS ADMINISTRATIVOS:

1. Asignatura: Comportamiento del consumidor

Codigo: NG 002608

Naturaleza: Tedrico/préactica

Condicién: Electivo

Requisito(s): NG02507 — Taller de Investigacion de Mercados Globales

NuUmero de créditos: 03

Numero de horas: 04 (Horas Tedricas: 02/ Horas de Practica: 02)

Semestre Académico: VI
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Docente: Mag. Maria del Pilar Alarcén Tarazona

Correo institucional: maria.alarcon@urp.edu,pe

Il.  SUMILLA:

La asignatura es de naturaleza electiva y pertenece al area de formacidn especializada, es de
cardcter 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, patrones de consumo, motivacion, lealtad a la marca y el Aprendizaje y la
unidad de consumo: La Familia.

. COMPETENCIAS GLOBALES

* Multilingue:

Utiliza el idioma objetivo en forma oral y escrita, con fluidez y pertinencia en la gramatica y
vocabulario para la comunicacién asertiva que permita, con seguridad y confianza, lograr el
entendimiento en las negociaciones globales.

Multicultural:

Comprende la diversidad cultural, interactuando eficazmente con tolerancia y respeto con
personas de diferentes valores y creencias en el entorno de los negocios globales.

Multiples Inteligencias:

Utiliza las diversas inteligencias para desarrollar sus capacidades para el logro de
emprendimientos trascendentes y alcanzar grandes propdésitos mediante la toma de decisiones
eficaces e interactuar con los diferentes grupos de interés con responsabilidad social en los
negocios globales.

Multiples valores:

Interioriza los valores, actuando en forma ética y profesional, para tomar decisiones eficaces y
eficientes en los negocios globales.



IV. COMPETENCIAS ESPECIFICAS
» Competencia de Administracion y Negocios Globales:

» Competencia de Marketing Global

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

VI. LOGRO DE LA ASIGNATURA

VII. Al finalizar la asignatura, el estudiante podra Identificar y reconocer las diferentes teorias,
estrategias y técnicas para comprender, investigar y analizar el comportamiento del consumidor.

VIIl. PROGRAMACION DE CONTENIDOS:

UNIDAD 1 INTRODUCCION AL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

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

SEMANAS CONTENIDOS METODOLOGIA

- Conceptos generales del Comportamiento del
Consumidor

- Relaci6n entre el comportamiento del consumidor y Exposicion del profesor

el marketing
Trabajo individual, en
- ¢Que afecta el comportamiento del consumidor? pares y grupal
1-3 - ¢Quiénes estudian el comportamiento del

Exposiciones por los

consumidor?
alumnos

- Enfoques de investigacion del comportamiento del
consumidor. ¢ Por qué compran los consumidores? Andlisis de casos




UNIDAD 2

FACTORES EXTERNOS QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

LOGRO DE
APRENDIZAJE

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

SEMANAS CONTENIDOS METODOLOGIA
4-7
- Patrones de consumo en los mercados globales _
Exposicion del Profesor
- Influencias sociales en el comportamiento del consumidor baio individual
(Grupos de referencia, familia e Influencia informativa, Trabajo individual, en
Grupos en redes sociales)
paresy grupal
- Clasificacién de bienes y como influyen en el
comportamiento del consumidor Andlisis de casos
- Influencias culturales, del hogar y la clase social .
- Psicograffa: valores, personalidad y estilo de vida. Exposiciones de los
alumnos
8 - Examen Parcial
FACTORES INTERNOS QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL
UNIDAD 3 CONSUMIDOR
Al finalizar la unidad, el estudiante reconoce, disefia y aplica estrategias de
LOGRO DE

APRENDIZAJE

marketing que influyen en los factores internos del comportamiento del
consumidor.

SEMANAS

CONTENIDOS METODOLOGIA

9-11

Proceso de toma de decisiones del consumidor. Exposicion del Profesor

- Atencion y comprension. Trabajo individual, en

- Memoria y conocimiento pares y grupal

- Motivacion, capacidad y oportunidad L
Analisis de casos
- Actitudes que se basan en alto y bajo esfuerzo

e intenciones. Exposiciones de los

- Comportamiento simbdlico del consumidor alumnos




PROCESO DE DECISION DE COMPRA EN INDIVIDUOS Y ORGANIZACIONES

UNIDAD 4
LOGRO DE Al finalizar la unidad, el estudiante reconoce, disefia y aplica estrategias de
APRENDIZAJE marketing que influyen en el proceso de compra en individuos y organizaciones
ESTRATEGIAS
SEMANAS CONTENIDOS
DIDACTICAS
- Innovacioén, adopcion, resistencia y difusion
- ldentificacién del problema y blisqueda de
informacion
- Evaluacién y toma de decisiones
12-14 - Procesos posteriores a la decision
- Indicadores claves de gestidn (KPI) Exposicién del Profesor
- Comportamiento de compra de las organizaciones.
- Marketing, ética y responsabilidad social en la | Trabajo individual, en
sociedad del consumo.
paresy grupal
15 - Presentacion y exposicién del trabajo final L
Analisis de casos
Exposiciones de los
16 - Examen Final
alumnos
- Sustitutorio (siempre y cuando el alumno se
encuentre con un promedio desaprobatorio mayor
17

a 07 y haya asistido a por lo menos el 70% de

clases

ESTRATEGIAS DIDACTICAS

Exposiciones

Andlisis de casos

Desarrollo de ejercicios individuales y en equipo

Practicas

Dinamica de grupos

Trabajo final




X EVALUACION: Ponderacién, Férmula, Criterios e Indicadores de logro

La férmula de la asignatura toma en cuenta tanto la evaluacion formativa como la
sumativa.
La_evaluacion sumativa: esta constituida por 02 notas: una evaluacidn parcial y

otra final. Los instrumentos utilizados son las pruebas escritas respectivas. Dichas
pruebas se evalluan de acuerdo con el sistema vigesimal utilizando la tabla de
conversion determinada en el curso.
La_evaluacién formativa: constituida por el promedio de las notas de trabajos

practicos, presentaciones orales, analisis de casos y proyecto de investigacién
formativa. Dichas tareas se evaltan utilizando sistema vigesimal (20), puntajes
acumulativos. Los instrumentos utilizados son las listas de cotejo, guias de
observacion, cuestionarios, rubricas.

Evaluacion Ponderacion | Criterios de evaluacion Técnicas: evaluacion Instrumentos
Sumativa: 01 Ex. | 25% Evaluacion de Pruebas Prueba escrita
parcial desempeiio en
01 examen final 25% contenidos académicos
Formativa: 35% - Practicas unidades |, Il, | Observacion, controles de Lista de cotejo,
Trabajos ", v lectura, analisis de casos, guias de
Practicos resiumenes, informes, observacién
Presentaciones exposicidn, didlogos. cuestionarios
orales Interaccion. rubricas,
Andlisis de Casos | 15% Investigacidn formativa — | Presentacion contenida en Rubrica
Proyecto Trabajo final Word. Exposicion
XI. RECURSOS
- Equipos: computadora, laptop, Tablet, celular
- Materiales: apuntes de clase del docente, separatas de problemas, lecturas, videos.
- Plataformas: Kahoot, mentimeter
Xl REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
BASICAS

Bibliografia Béasica

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




o Ruiz, S. y Grande, I. (2006). Comportamiento de compra del consumidor. (1ra.
Ed.). Madrid: ESIC.
Bibliografia complementaria
o Solomon, M. (2008). Comportamiento del consumidor. México: Pearson
Educacion
o Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan - Marketing 5.0 Technology
for humanity



