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ÁREA:
PROFESIONAL


REQUISITOS:
CORREQUISITO:
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JUSTIFICACIÓN


El análisis del comportamiento del consumidor es una herramienta poderosa para entender los mercados y su ambiente, es necesario conocer la manera de pensar, sentir y actuar del consumidor como guía para el desarrollo de estrategias de marketing útiles en el entorno actual.

OBJETIVO GENERAL


Brindar al estudiante los conocimientos y habilidades necesarias para realizar análisis útiles del comportamiento de los consumidores en el entorno actual.

OBJETIVOS ESPECIFICOS



Enseñar
de
una
manera
creativa
y
dinámica
los
escenarios
del

comportamiento del consumidor

· Trasformar la mentalidad del estudiante con ejemplos de situaciones reales y edificantes que lo motiven a satisfacer expectativas y necesidades.
· Reconocer la importancia del consumidor en el entorno empresarial
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COMPETENCIAS


PROFESIONALES

· Capacidad para describir la complejidad de las organizaciones y actuar en entornos dinámicos y complejos con el fin de alcanzar su desarrollo.
· Capacidad para el desarrollo del auto aprendizaje y actualización permanente como medio de crecimiento personal.
· Propicia el trabajo en equipo dentro de la organización para lograr la participación de los miembros en pos de un objetivo común.
	
	
	HORAS DE
	HORAS TRABAJO

	
	
	CONTACTO
	INDEPENDIENTE

	
	TEMAS
	DIRECTO
	ESTUDIANTE

	
	
	

	UNIDAD I. INTRODUCCIÓN
	
	

	
	
	
	

	
	Presentación del curso.
	
	

	
	Programa y plataforma
	3
	6

	
	conceptual.
	
	

	
	Introducción al
	
	

	
	comportamiento del
	
	

	
	consumidor.
	
	

	
	Perspectiva del
	
	

	
	Comportamiento del
	
	

	
	Consumidor.
	
	

	
	Análisis del Consumidor.
	12
	24

	
	
	
	

	  Toma de decisiones del
	
	

	
	Consumidor.
	
	

	
	
	

	UNIDAD 2. ELEMENTOS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

	
	
	
	

	
	Intensiones.
	
	

	  Toma de Decisiones del
	
	

	
	Consumidor
	9
	18

	
	Estrategia de Marketing.
	
	

	
	Atención y comprensión.
	
	

	  Actitudes e Proceso de
	
	

	
	condicionamiento y
	
	

	
	aprendizaje.
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	  Influencia en el
	
	
	
	
	

	
	comportamiento del
	
	
	
	
	

	
	consumidor.
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	UNIDAD 3. ESTRATEGIAS DE MARKETING
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	Comportamiento y Estrategia de
	
	
	
	
	

	
	Marketing.
	
	
	
	
	

	
	Estrategias de precios.
	
	
	
	
	

	
	Análisis del Consumidor y
	12
	
	
	24
	

	
	Estrategia de Marketing.
	
	
	
	
	

	
	Comportamiento y estrategia de
	
	
	
	
	

	
	marketing
	
	
	
	
	



UNIDAD 4. ANÁLISIS DEL CONSUMIDOR


Atención y Comprensión.

	La dinámica del comportamiento
	
	

	del consumidor.
	
	

	Actitudes e Intenciones.
	12
	24

	El poder de la publicidad
	
	



METODOLOGIA


Las horas de acompañamiento directo de los cursos se realizarán de manera presencial. Durante el desarrollo de la temática se aplicará actividades como:

· Método expositivo
· Método expositivo mixto
· Método aprendizaje basado en problemas
· Métodos de casos
· Métodos de proyectos.
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SISTEMA DE EVALUACION

	Seg
	r
	
	
	de Pamplona
	
	
	

	ún reglamentaciónvigenteUniversidad de Pamplona
	
	
	

	D
	
	. 1°, 2° y 3°
	por la
	i
	para

	e tipo cuantitativo. 1°, 2° y 3°Parcialesprogramados porUniversla
	versidad

	medir el cambio en el
	
	. De tipo cualitativo: Se evaluará el interés y la

	para medir el cambioaprendizajeelaprendizaje. De tipo cualitativo: Se evaluará el

	disposición para trabajar en equipo.
	
	
	

	interés y la disposición para trabajar en equipo.
	
	
	

	Ejercicios, investigaciones y quices.
	
	
	

	Ejercicios, investigaciones y quices.
	
	
	

	De acuerdo
	a las disposiciones reglamentarias vigentes de la Universidad de

	De acuerdo   a las disposiciones reglamentarias vigentes de la Universidad

	Pamplona
	
	
	
	
	
	

	de Pamplona
	
	
	
	
	

	1.
	Primer parcial
	
	
	
	
	

	2.
	Primer parcial
	
	20%
	
	
	

	
	1.1.
	Evaluación Escrita
	
	
	
	

	
	2.1.
	Evaluación E
	crita
	20%
	
	
	

	
	1.2.
	Quices, trabajos
	
	15%
	
	
	

	2.
	Segundo1.2.Quices,parcial trabajos
	15%
	
	
	

	2.  Segundo2.1EvaluaciónparcialEscrita
	20%
	
	
	

	
	2 2 Quices, trabajos  15%
	20%
	
	
	

	
	.1
	Evaluación Escrita
	
	
	
	

	3. Tercer parcial
	
	15%
	
	
	

	
	2.2 Quices, trabajos
	
	
	
	
	

	
	3.1
	Evaluación Escrita
	20%
	
	
	

	3. Tercer parcial
	
	
	
	
	

	
	3.2
	Quices, trabajos 10%
	20%
	
	
	

	
	3.1
	Evaluación Escrita
	
	
	
	

	
	3.2
	Quices, trabajos
	15%
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