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1. Datos generales

Materia: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Nivel: 4
Cédigo: MTC0009 Distribucién de horas.
Paralelo: A s i

Docencia | Practico Autdnomo: 96 |Total horas
Periodo : Marzo-2020 a Agosto-2020
Profesor: VERA REINO JOSE LEONARDO djﬁ‘uiggjs Auténomo
Correo jvera@uazuay.edu.ec
electrénico: 64 0 16 80 160
Premrequisitos:
Ninguno

2. Descripcion y objetivos de la materia

En realidad, una vez comprendido al cliente, queda auin por saber cudles son las formas que tienen las necesidades y como suelen
comportarse en base a ciertas consideraciones tales como el hecho de que las necesidades y objetivos estdn cambiando constantemente,
que nuevas necesidades emergen a medida de las antiguas son safisfechas, que el comportamiento del consumidor asume una
multiplicidad de necesidades o que sus necesidades y metas varian entre individuos entre otros factores que nos permiten predecir y explicar
a nuestro cliente. Una vez comprendido a cabalidad, queda por establecer 3Cudl es el comportamiento habitual de la compra? o sino 3;Qué
proceso sigue para decidirz Con el objeto de comprender a fondo sus procesos de reconocimiento de la necesidad, y los distintos estimulos
externos e internos que se deben investigar para indagar para lograr establecer el camino que llevd al consumidor a un producto en
especial.

La busqueda de Alternativas y su posterior Evaluaciéon nos deben indicar la forma en la cual el consumidor procesa la informacién para
escoger un producto o marca en un lugar y forma determinados. Ahora, los consumidores no siguen un solo proceso de evaluacién en todas
las situaciones de compra, por lo que es necesario comprender y desarrollar cierfos aspectos clave tales como los ATRIBUTOS DE PRODUCTO,
los GRADOS DE IMPORTANCIA, la IMAGEN DE MARCA o los PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION.

El consumidor, comprendido como la persona que compra bienes o servicios para su uso personal o el de su hogar, buscando con esto
satisfacer necesidades estrictamente no lucrativas es un sujeto cuyo estudio es fundamental. El poder conocer su perfil y definirlo otorga una
gran ventaja competitiva a la hora de proyectar la actividad de una empresa en un mercado. Hablamos aqui de ser capaz de observar un
consumidor o un grupo de ellos y plantear preguntas bdsicas como 3Qué se debe conocer del Cliente?, sQuiénes son los Clientes?2, :Que
buscan en el Producto?, sus necesidades y expectativas, sPor qué compra? y las demds razones o fuerzas impulsora dentro del individuo que
lo empujan a la accién, misma que se traducird en la compra.

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

4. Contenidos

1.1. La diversidad del Comportamiento del Consumidor

1.1.1. Disciplina del Comportamiento del Consumidor

1.1.2. Papel de la Investigacion del Consumidor
1.1.3. La ética en la mercadotecnia

2.1.1. Motivacién del Consumidor

2.1.1.1. Motivacién Necesidades y Metas
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2.1.1.2.

La Motivacion Positiva y Negativa

2.1.2.1. Metas Sustitutas

2.1.3. Tipos y Sistemas de Necesidades

2.1.4. La Medicion de Motivos

2.2.1. Definicion y Teorias de la Personalidad

2.2.2. Personalidad y Comprension de la Diversidad
2.2.3. El Sery la Autoimagen

2.3.1.1. Seleccion Perceptual

2.3.1.2. Organizacion Perceptual

2.3.1.3. Interpretacion Perceptual

2.3.2.1. Producto y Servicio

2.3.2.2. Calidad Percibida

2.4.1. Teorias Conductistas del Aprendizaje

2.4.2. Teoria del Aprendizaje Cognoscitivo

2.4.3. Lealtad de Marca y Capital de Marca

2.5.1. Concepto y Modelos Estructurales de Actitudes
2.6.1.1. Fuentes de Influencia en la Formacién de Actitudes
2.6.1.2. Factores de Personalidad

2.6.2. Teoria de la Atribuciéon

2.7.1. Componentes de la Comunicacion

2.7.2.1. Iniciar el Mensaje

2.7.2.2. Auditorio Objetivo

2.7.2.3. Retroalimentacién

5. Sistema de Evaluacion

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias
CCO. Maneja adecuadamente la gestién integral del cliente y entiende el comportamiento del consumidor.

-Aplica los modelos de Andilisis Psicoldgico del comportamiento del consumidor-Evaluacion escrita

de forma alta -Proyectos

-Aplica los modelos de Andilisis Socioldgico del mercado y el comportamiento  -Evaluacion escrita

de los colectivos de forma alta -Proyectos

-Maneja adecuadamente la gestion integral del cliente de forma aceptable  -Evaluacion escrita
-Proyectos
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Desglose de evaluacién

Evidencia

Descripcién

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Cdlificaciéon

Semana

Evaluacién
escrita

Evaluacion escrita sobre
temas tratados

Naturaleza de las Actitudes
del Consumidor, Percepcién
del Consumidor

APORTE

Semana: 4 (22-ABR-
20 al 27-ABR-20)

Evaluacién
escrita

Evaluacion escrita sobre
temas tratados

Introduccién al
Comportamiento del
Consumidor, La Personalidad
y el Comportamiento del
Consumidor, El Consumidor
como Individuo

APORTE

Semana: 5 (29-ABR-
20 al 04-MAY-20)

Proyectos

Proyecto grupal prdctico

Naturaleza de las Actitudes
del Consumidor, Percepcién
del Consumidor

APORTE

Semana: 12 (17-JUN-
20 al 22-JUN-20)

Evaluacion
escrita

Evaluacion escrita sobre
temas tratados

Comunicacién y Persuasion,
Formacién y Cambio de
Actitudes del Consumidor

APORTE

Semana: 20 (al)

Proyectos

Proyecto grupal prdctico

Comunicacién y Persuasion,
Formacién y Cambio de
Actitudes del Consumidor

APORTE

Semana: 20 (al)

Evaluacion
escrita

Evaluacion escrita sobre
temas tratados

Introduccién al
Comportamiento del
Consumidor, La Personalidad
y el Comportamiento del
Consumidor, Comunicacién y
Persuasiéon, El Consumidor
como Individuo , Formaciéon y
Cambio de Actitudes del
Consumidor, Naturaleza de las
Actitudes del Consumidor,
Percepcion del Consumidor

EXAMEN

20

Semana: 17-18 (21-
07-2020 al 03-08-
2020)

Evaluacion
escrita

Evaluacion escrita sobre
temas tratados

Introduccién al
Comportamiento del
Consumidor, La Personalidad
y el Comportamiento del
Consumidor, Comunicacioén y
Persuasién, El Consumidor
como Individuo , Formacion y
Cambio de Actitudes del
Consumidor, Naturaleza de las
Actitudes del Consumidor,
Percepcién del Consumidor

SUPLETORIO

20

Semana: 20 (al)

Metodologia

Descripcion Tipo horas

- Revision de estudios

- Revision de fundamento tedrico
- Resolucién de casos

- Desarrollo de proyectos

Autdbnomo

- Exposicidon y explicacion de temas base
- Resolucion de matrices y ejercicios.

- Ejlemplificacion prdctica

- Guia y orientacion en proyectos

Criterios de evaluacién

Total docencia

Descripcién Tipo horas
- Dominio e integracién de conocimientos.
- Profundidad de Andlisis/Investigacion Autébnomo

- Planteamiento de Conclusiones
- Calidad de fuente

- Proceso de resolucion y resultado

- Dominio e integracion de conocimientos.
- Profundidad de Andlisis/Investigacion

- Planteamiento de Conclusiones

- Calidad de fuente

Total docencia
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6. Referencias
Bibliografia base

Libros

Autor Editorial Titulo ANo ISBN

SHIFFMAN, LEON G.; Pearson COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 2010 9786074429695
LAZAR KANUK, LESLIE.

LEON G. SHIFFMAN; LESLIE Pearson COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 2010 978-0-13-505301-0
LAZAR KANUK

Web

Autor Titulo Url

Gloria Berenguer Contri, Comportamiento del consumidor https://ebookcentral.proquest.com/lib/uasuaysp/detail.actionedocID
Gloria Berenguer Contri, =32071528&query=comportamiento+del+consumidor

and Miguel Angel Gémez

Borja

Software

Revista

Bibliografia de apoyo
Libros

Web

Software

Revista

Docente Director/Junta
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