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1.- Datos de la asignatura

Nombre de la asignatura: Comportamiento del Consumidor.
Clave de la asignatura: ADC-1703

(Créditos) SATCA 2.2-4

Carrera: Licenciatura en Administracion

2.- Presentacion

CARACTERIZACION DE LA ASIGNATURA.
Comportamiento del Consumidor es una materia que se integra a la especialidad de
alta direccion de mercadotecnia, con la finalidad de que el alumno tenga la capacidad para
desarrollar habilidades para conocer el comportamiento de
compra del consumidor, estrategias de marketing, las teorias del comportamiento
individual, teorias econémicas y sus variables.

INTENCION DIDACTICA

El temario estd organizado e n seis unidades; en la primera unidad se inicia con el
comportamiento del consumidor y estrategias de marketing, resaltando la importancia de
la segmentacion de mercados y marketing Mix

En la segunda unidad el alumno conoce las teorias del
comportamiento del consumidor, ante un proceso de decision de compra de
bienes o servicios, de tal manera que el alumno tenga un mejor entendimiento de
compra, analizando los factores internos y externos del consumidor.

Dentro de la tercera unidad el alumno tiene una vision general del comportamiento
del consumidor donde se analizan los aspectos demograficos, culturales y econémicos,
asi como las diversas etapas del desarrollo del ser humano.

En la cuarta unidad el alumno identifica y reconoce los criterios de clase social y su
insercion en los diferentes grupos sociales, asi como el comportamiento de consumo
de cada uno de ellos.

En la quinta unidad el alumno aprende la definicion de familia y su clasificacion, asi
como el ciclo de vida de las mismas.

En la sexta unidad el alumno analiza las estrategias del consumidor en la
toma de decisiones del proceso de compra.
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3. Participantes en el disefio y seguimiento curricular del programa

Lugar y fecha de Observaciones (cambios y
elaboracién o revision justificacién)
M. C. Blandino Agat6n Bibiano. | Programa de estudio por

Participantes

Instituto Tecnolégico de | Lic. Maria del Rosario Diaz competencia de la Especialidad
Acapulco. Junio 2017. Ojeda de Alta Direccién de
M. C. Gerardo Zavala Nufez. Mercadotecnia de la Licenciatura
Lic. Jorge Uriostegui Garcia. en Administracion.

Lic. Froylan Flores Garibay
Dra. Diana G. Pefia Guzman
Lic. Flora Maria Gpe. Silva
Vaquez.

Lic. Martha Hernandez Najera.
Dra. Elisa Cortés Badillo.

M. C. Claudia Arias Venancio.

4.- competencias a desarrollar

Competencias genéricas

Competencias especificas: 1.- Competencias instrumentales:

e Capacidad de analisis y sintesis
e Capacidad de planificar
Y organizar.

Debe comprender el concepto
mercadolégico del consumidor como
persona .ﬂS'Ca y  reconocera - sus ¢ Habilidad para buscar informacién de
caracteristicas 'y proceso de sus fuentes diversas

decisiones al adquirir productos o servicios| o Habilidad de comunicacién oral y

a través del estudio y analisis de su escrita.

conducta 'y motivacion, asi mismo, lo| e Solucién de problemas y toma de
hard cuando el consumidor sea una decisiones.

persona moral. ¢ Habilidades basicas en el manejo de

la computadora.

2.- Competencias interpersonales
e Capacidad. critica y autocritica.
¢ Trabajo en equipo
¢ Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.
e Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad

3.- Competencias sistémicas:
e Capacidad de aplicar los
conocimientos en la practica
e Habilidades de investigacion
e Capacidad de aprender
e Capacidad de adaptarse a nuevas
situaciones.
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5. Competencias previas

TECNOLOGICO NACIONAL DE

mercadotecnia.

Dominara los conceptos béasicos de mercadotecnia, Fundamentos en la
mercadotecnia, Comportamiento organizacional. Taller de Etica, Mezcla de

6. Temario

MEXICO

Unidad Temas

Subtemas

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR Y

1 ESTRATEGIAS DE
MARKETING

1.1 Definicién de comportamiento.

1. 2 Definicion de consumidores y clientes.
1.3 Comportamiento del consumidor y
segmentacion de mercados.
1.4 Comportamiento del consumidor y
Marketing Mix.
1.4.1 Comportamiento del consumidor y
producto.
1.4.2 Comportamiento del consumidor y
precio.
1.4.3 Comportamiento del consumidor y
Plaza.
1.4.4 Comportamiento del consumidor y
Publicidad.
1.4.5 Comportamiento del consumidor y servicio
de postventa.
1.4.6 Comportamiento del consumidor y opinion
publica.

TEORIAS Y VARIABLES
2 DEL COMPORTAMIENTO
DEL CONSUMIDOR.

2.1 La teoria econGmica.

2.2 Lateoriadel aprendizajey

memoria.

2.3 La teoria psicoanalitica.

2.4 La escuela socioldgica.

2.5 Variables del comportamiento.
2.5.1 Variables de influencia.
2.5.2 Variables de procesamiento.

2.5.3 Variables de resultado.

3.1 Los aspectos biolégicos.
3.1.1 El sexo.
3.1.1.1 Demograéficos.
3.1.1.2 Bioldgicos.
3.1.1.3 Culturales.
3.1.1.4 Econdmicos.
3.2.2 La edad.
3.2.2.1 Bebés.
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3.2.2.2 Infantes.

3 VISION GENERAL DEL 3.2.2.3 Nifios.
COMPORTAMIENTO DEL 3.2.2.4 Adolescentes.
CONSUMIDOR 3.2.2.5 Jovenes.

3.2.2.6 Adultos.
3.2.2.7 Ancianidad.
3.2 La Raza.
3.4 Talla, Contextura y Capacidad Fisica.

4.1 Clase social y comportamiento del

LAS CLASES, GRUPOS consumidor.
SOCIALES Y SU 4.2 Los criterios de clasificacion econémica.

4 COMPORTAMIENTO DE 4.3 Los criterios de clasificacién no econémica.
CONSUMO 4.4.1 La vivienda.

4.4.2 Tipo de ocupacion.
4.4.3 Nivel de instruccion.
4.4.4 La posesion de bienes.
45 Los grupos sociales: pertenencia y
referencia.
4.6 La influencia al interior de los grupos.
4.6.1 Los lideres de opinion.
4.6.1.1 El lider de conocimiento.
4.6.1.2 El lider de identificacion.
4.6.1.3 El lider de recompensa.

5.1 Definicién de familia.

LA FAMILIA COMO UNIDAD 5.1.1 La familia bioldgica.

5 DE CONSUMO 5.1.2 La familia de afinidad.
5.1.3 La familia —hogar.
5.1.4 La familia consumidora.

5.2 El ciclo de vida de las familias.
5.2.1 Recién casados dependientes.
5.2.2 Casados jovenes independientes
5.2.3 Padres proveedores.

5.2.4 Hijos colaboradores.
5.2.5 Hijos casados dependientes.
5.2.6 Padres dependientes.

6.1 Los procesos de toma de decisiones
6.1.1 Reconocimiento del problema

6 TOMA DE DECISIONES DE 6.1.2 Busqueda de informacion

COMPRA 6.1.3 Andlisis de la informacion

6.1.4 Acto de compra

6.1.5 Utilizacion y analisis postcompra

6.1.6 Riesgo de funcionamiento

6.1.7 Riesgo fisico

6.1.8 Riesgo psicolégico
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6.1.9 Riesgo social
6.2 La decision en las familias

6.2.1Influencia social en la decisiébn de compra.
6.3 La decisién en las empresas
6.4 La modelizacién global del comportamiento

6.4 1 Variables centrales
6.4.2 Variables periféricas

7. Actividades de aprendizaje de los temas

Comportamiento del consumidor y estrategias de Marketing.

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Conocer los conceptos del
comportamiento del consumidor para
poder aplicarlos e implementar las
estrategias de Marketing Mix.

Genéricas:
Competencias instrumentales:
e Capacidad de analisis y sintesis
e Capacidad de planificar
Y organizar.
e Habilidad para buscar informacién de
fuentes diversas.
¢ Habilidad de comunicacién oral y
escrita.
e Solucion de problemas y toma de
decisiones.
¢ Habilidades basicas en el manejo de
la computadora.

Competencias interpersonales:
e Capacidad. critica y autocritica.
e Trabajo en equipo
e Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.
e Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

e Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad.

Investigar los diferentes conceptos de

comportamiento, consumidor, cliente,
usuario y Marketing Mix.
Comentar de manera individual y por

equipos los diferentes contenidos de la
investigacion.

Realizar mapa conceptual de los
conceptos investigados.

Hacer un mapa mental sobre los
componentes del Marketing Mix.
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Teorias y variables del comportamiento del consumidor.

Competencias Actividades de aprendizaje
Especifica(s): Conocer las diferentes
teorias y variables que influyen en el
comportamiento del consumidor para
inducir sus actos a la compra Investigar sobre politicas de seguridad
implementadas en las organizaciones

Genéricas:
Competencias instrumentales: Discutir sobre el disefio de buenas
e Capacidad de analisis y sintesis practicas de seguridad implementadas.
e Capacidad de planificar
Y organizar. Investigar y exponer los resultados
e Habilidad para buscar informacion de obtenidos acerca de las implicaciones
fuentes diversas. legales de violaciones a las politicas de
¢ Habilidad de comunicacion oral y seguridad.
escrita.
e Solucion de problemas y toma de
decisiones.

e Habilidades basicas en el manejo de
la computadora.

Competencias interpersonales:

e Capacidad. critica y autocritica.

e Trabajo en equipo

e Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.

e Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

e Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad.

Vision general del comportamiento del consumidor

Competencias Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Lograr una visibn general
del comportamiento organizacional y sus

aspectos bioldgicos. _ _ _
Define cada una de las variables y analiza

Genéricas: como influye en cada una de acuerdo al

Competencias instrumentales: sexo y a la edad.

e Capacidad de analisis y sintesis

e Capacidad de planificar
Y organizar.

e Habilidad para buscar informacion de
fuentes diversas,

¢ Habilidad de comunicacién oral y
escrita.

Distinguir por medio de un collage las
distintas etapas del ser humano.
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e Solucion de problemas y toma de
decisiones.

¢ Habilidades basicas en el manejo de
la computadora.

Competencias interpersonales:
e Capacidad. critica y autocritica.
e Trabajo en equipo
e Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.
e Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

e Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad.

Las clases, grupos sociales y su comportamiento de consumo.

Competencias Actividades de aprendizaje
Especifica(s): Identifica y reconoce las Investiga bibliograficamente las
diferentes clases sociales, asi como los diferentes clasificaciones de las
grupos y comportamiento de consumo clases sociales.
Genéricas: Analiza y conoce la utilidad de las
Competencias instrumentales: diferentes clasificaciones de las clases
e Capacidad de analisis y sintesis sociales.
e Capacidad de planificar
Y organizar. Elaborar su autobiografia en la que se
e Habilidad para buscar informacion de destaque su ubicacion actual dentro del
fuentes diversas. grupo social al que pertenece y los de
e Habilidad de comunicacién oral y su entorno.
escrita.
e Solucién de problemas y toma de Analizar los tipos de grupos en su
decisiones. organismo social y su comportamiento

e Habilidades basicas en el manejo de

de consumo.
la computadora.

Realizar una visita a una organizacién para
distinguir a los diferentes tipos de lideres
de opinién.

Competencias interpersonales:

e Capacidad. critica y autocritica.

e Trabajo en equipo

e Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.

e Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

e Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad.
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La Familia como unidad de consumo

Competencias

Actividades de aprendizaje

Especifica(s): Conocer los conceptos de
familia y su respectiva clasificacién, asi
como el ciclo de vida delas
mismas.

Genéricas:
Competencias instrumentales:
e Capacidad de analisis y sintesis
e Capacidad de planificar
Y organizar.
¢ Habilidad para buscar informacién de
fuentes diversas.
¢ Habilidad de comunicacién oral y
escrita.
e Solucion de problemas y toma de
decisiones.
¢ Habilidades basicas en el manejo de
la computadora.

Competencias interpersonales:

e Capacidad. critica y autocritica.

¢ Trabajo en equipo

e Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.

e Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

e Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad.

Investigar bibliograficamente cada uno
de los contenidos propuestos de la
unidad como: definicion de cada uno de
los conceptos de familia y el ciclo de vida
de las mismas.

Realizar un ensayo acerca del
consumidor de familia.

Elaborar un cuadro comparativo de los
diferentes tipos de familia.

Hacer un mapa mental donde se analice el
ciclo de vida de las familias.

Toma de decisiones de compra

Competencia:

Actividades de Aprendizaje

Especifica(s): Utiliza las Estrategias del
consumidor en la toma de decisiones del
proceso de compra.

Genéricas:

Competencias instrumentales:
e Capacidad de analisis y sintesis
e Capacidad de planificar

Investigar bibliograficamente cada uno de
los contenidos propuestos de la unidad
tales como: definiciones, proceso de toma
de decisiones, en las familias, empresas y
modelizacion global del comportamiento.

Mediante una investigacion documental,
analiza el proceso de toma de decisiones
de compra.

Analiza mediante un caso practico la toma
de decision en las empresas
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Y organizar.

Habilidad para buscar informaciéon de
fuentes diversas.

Habilidad de comunicacién oral y
escrita.

Solucién de problemas y toma de
decisiones.

Habilidades basicas en el manejo de
la computadora.

Competencias interpersonales:

Capacidad critica y autocritica.
Trabajo en equipo

Capacidad de comunicarse con
profesionales de otras areas.
Capacidad de trabajar en equipo
multidisciplinario.

Apreciacion de la biodiversidad y la
multiculturalidad.

Mediante un cuadro de dos vias identifique
las variables centrales y periféricas.

Presentar en un mapa conceptual de los
procesos de toma de decisiones.

8. Préactica(s)

e Analizar y clasificar el mercado, asi como al consumidor.

e Conocer las diferentes tacticas que usa una empresa en su mezcla

mercadoldgica.

e La aplicacion de la mercadotecnia directa para diferentes empresas.

e Realizar dinamicas vivenciales (socio y psicodramas) para fortalecer los

conceptos de la unidad.

9. Proyecto de asignatura

El objetivo del proyecto que planteé el docente que imparta esta asignatura, es demostrar el
desarrollo y alcance de la(s) competencia(s) de la asignatura, considerando las siguientes fases:

Fundamentacion: marco referencial (tedrico, conceptual, contextual, legal) en el cual se
fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagnéstico realizado, mismo que permite a los
estudiantes lograr la comprension de la realidad o situacion objeto de estudio para definir un
proceso de intervencion o hacer el disefio de un modelo.

Planeacion: con base en el diagnéstico en esta fase se realiza el disefio del proyecto por
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parte de los estudiantes con asesoria del docente; implica planificar un proceso: de
intervencién empresarial, social 0 comunitario, el disefio de un modelo, entre otros, segun el
tipo de proyecto, las actividades a realizar los recursos requeridos y el cronograma de trabajo.

e Ejecucién: consiste en el desarrollo de la planeacién del proyecto realizada por parte de los
estudiantes con asesoria del docente, es decir en la intervencién (social, empresarial), 0
construccion del modelo propuesto segun el tipo de proyecto, es la fase de mayor duracion
gue implica el desempefio de las competencias genéricas y especificas a desarrollar.

e Evaluacion: es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-profesién,
social e investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de logros y aspectos a
mejorar se estara promoviendo el concepto de “evaluacion para la mejora continua”, la
metacognicion, el desarrollo del pensamiento critico y reflexivo en los estudiantes.

10. Evaluacién por competencias

La evaluacion debe ser continua y formativa por lo que se debe considerar el desempefio en cada
una de las actividades de aprendizaje, haciendo especial énfasis en:

e Reportes escritos de las practicas realizadas durante clase y las actividades inherentes, asi
como de las conclusiones obtenidas.

e Analisis de la informacién obtenida durante las investigaciones solicitadas plasmada en
documentos escritos.

e Descripcion de otras experiencias concretas que podrian realizarse adicionalmente.

e Examenes escritos para comprobar el manejo de aspectos teéricos y declarativos.

e Presentacién y exposiciéon de cada actividad de aprendizaje. Algunas se evaluaran por
equipos.

e La evaluacion debe incluir todas las actividades realizadas durante el curso, como: asistencia y
participacion en clase, reportes de investigacion documental, informes de practicas y
resultados de examenes escritos, entre otras.

11. Fuentes de informacion

1.- Arellano Cueva, Rolando: Comportamiento del consumidor (Enfoque América
Latina). Editorial Mc Graw Hill México 2002.

2.- Arellano Cueva, Rolando: Comportamiento del consumidor y marketing
(Aplicaciones practicas para América Latina) Editorial Harla. México, D.F.1993.

3.- Solomon R. Michael. Comportamiento del consumidor. Editorial Pearson/ Prentice
Hall 72 edicién, México 2007.

4.- Rivera Camino, Jaime; Arellano Cueva Rolando; Molero Ayala, Victor M.
Conducta del consumidor (Estrategias y politicas aplicadas al marketing). Editorial
ESIC 32 edicion Madrid 2013.

5.- Paul Peter J. y C, Olson,Jerry . Comportamiento del consumidor y estrategia de
Marketing. Mc Graw Hill, edicion 72 México 2006.

6.- Alonso Rivas, Javier y Grande Esteban, lldefonso: Comportamiento del
consumidor (Decisiones y estrategia de marketing) Editorial ESIC 62 edicibn Madrid
2010.

7.- G. Schiffman, Leon y Lazar Kanuk, Leslie. Comportamiento del consumidor.
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Editorial Pearson 102 edicion México 2010.

8.-Fischer, Laura y Espejo, Jorge Mercadotecnia Editorial Mc Graw Hill 42 edicion
2011 México.

9.- Philip Kotler y Gary Armstrong. Fundamentos de Mercadotecnia. Editorial
Prentice Hall. 42 edicion. México 1998.

10.- William M. Pride, O. C: Ferrell: Marketing: Conceptos y Estrategias. Editorial Mc
Graw Hill. 92 Edicion. México 1996

11.- Laura Fischer. Mercadotecnia. Editorial Mc Graw Hill. 22 edicion. México 1995.
12.- Arellano C. Rolando. Marketing: Enfoque América Latina. Editorial Mc Graw Hill.

13.- Charles W. Lamb; Joseph F. Hair, Jr.; Carlos McDaniel. Marketing. Editorial
Cengage Learning. Ediciéon 112 México 2011.

14.- Miguel Santesmases Mestre, Adriana Sanchez Guzman, Francisco Valderrey
Villar. Mercadotecnia: Conceptos y Estrategias. Editorial Piramide. Edicion 2003
México.

15.- David W. Cravens, Nigel F. Piercy. Marketing estratégico. Editorial Mc Graw Hill.
82 edicion. Madrid 2007.
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