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|. Datos de identificacion
Espacio educativo donde se imparte

Facultad de Contaduriay Administracién

Licenciatura

Licenciatura en Mercadotecnia

Unidad de aprendizaje Comportaml_ento del Clave 144005
Consumidor
Carga académica 2 2 4 6
Horas tedricas Horas practicas Total de horas Créditos

Periodo escolar en que se ubica | 1

> JEl 4 [ 5|6 ] 78] o

Seriacion Ninguna

Ninguna

UA Antecedente

Tipo de Unidad de Aprendizaje
Curso

Seminario
Laboratorio
Otro tipo (especificar)

Modalidad educativa
Escolarizada. Sistema rigido
Escolarizada. Sistema flexible

No escolarizada. Sistema abierto

Formacién comuin

Formacion equivalente

UA Consecuente

Curso taller | X

Taller

Préactica profesional

No escolarizada. Sistema virtual

No escolarizada. Sistema a distancia

Mixta (especificar)

Unidad de Aprendizaje
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Il. Presentacion de la guia pedagdgica

El presente documento integra una serie de recursos didacticos, métodos y
técnicas que siguen el modelo de ensefianza-aprendizaje de la Universidad
Autonoma del Estado de México y que por lo tanto estan alineadas con la
realidad del entorno actual, el cual, exige formar alumnos con conocimientos,
valores, habilidades y actitudes integrales y que desde una vision holistica,
puedan satisfacer las necesidades de la sociedad.

Conforme lo indica el Articulo 87 del Reglamento de Estudios Profesionales
vigente, la guia pedagodgica es un documento que complementa al programa
de estudios y no tiene caracter normativo. Proporcionara recomendaciones
para la conduccion del proceso de ensefianza aprendizaje. Su caracter
indicativo otorgard autonomia al personal académico para la seleccion y
empleo de los métodos, estrategias y recursos educativos que considere mas
apropiados para el logro de los objetivos.

Con base en la modalidad educativa en que se ofrezca cada plan y/o
programa de estudios, las unidades de aprendizaje contaran con una guia
pedagdgica institucional que sera aprobada previamente a su empleo.

La guia pedagdgica de la UA de Comportamiento del Consumidor sera un
referente para el personal académico que desempefia docencia, tutoria o
asesoria académicas, o desarrolle materiales y medios para la ensefianza y el
aprendizaje. En particular para el docente la guia sera un instrumento que le
oriente de forma sencilla en el desarrollo de sus actividades de ensefianza, asi
como de algunas estrategias didacticas que permitiran, que los estudiantes
desarrollen las competencias propias de la UA.

Los principios pedagoégicos y didacticos que contempla el presente
documento, estan relacionados con las necesidades de la Unidad de
Aprendizaje y las condiciones del objeto de estudio del comportamiento y la
psicologia del consumidor.

El enfoque y los principios pedagdgicos que guian el desarrollo de la Guia
Pedagogica de la UA Comportamiento del Consumidor, corresponden a la
corriente constructivista del aprendizaje y la ensefianza, segun la cual el
aprendizaje es un proceso constructivo interno que realiza el estudiante a
partir de su actividad interna y externa y, por intermediacion del profesor —
facilitador-, que propicia diversas situaciones de aprendizaje para facilitar la
construccion de aprendizajes significativos y contextualizar el conocimiento.

Por tanto, los métodos, estrategias y recursos de ensefianza — aprendizaje
estd enfocada a cumplir los siguientes principios: El uso de estrategias
motivacionales para influir positivamente en la disposicion de aprendizaje de
los estudiantes; la activacién de los conocimientos previos de los estudiantes a
fin de vincular lo que ya sabe con lo nuevo que va a aprender; disefar
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diversas situaciones y condiciones que posibiliten diferentes tipos de
aprendizaje; proponer diversas actividades de aprendizaje que brinden al
estudiante diferentes oportunidades de aprendizaje y representacion del
contenido.

Los meétodos, estrategias y recursos para la ensefianza; asi como los
escenarios y recursos destinados para el aprendizaje de los contenidos
acercan al alumno a situaciones reales a través del estudio de casos y el
aprendizaje basado en problemas, toma en cuenta la importancia del analisis
en punto de venta, practicas de observacion in situ y trabajo colaborativo para
el disefio de estrategias de mercadotecnia efectivas.

Para facilitar el aprendizaje de los contenidos y lograr los objetivos educativos,
se ha disefiado una metodologia de ensefianza centrada en el aprendizaje,
para lo cual en cada una de las secuencias didacticas que integran esta guia,
se incluyeron diferentes actividades de aprendizaje para que el estudiante
tenga oportunidad de integrar, practicar o transferir los conocimientos
adquiridos en cada unidad tematica.

Asimismo, se seleccionaron los métodos, técnicas estrategias y recursos de
enseflanza que se consideraron mas adecuados para crear diferentes
situaciones de aprendizaje con el apoyo de diferentes estimulos que incidan
positivamente en la motivacion del estudiante para aprender a analizar las
caracteristicas del consumidor con base en el proceso de decisiébn de compra,
para identificar los factores principales que regula en proceso de compra e
implementar estrategias que ayuden a la mercadotecnia comercial.

lll. Ubicacién de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular

Nucleo de formacién: | Sustantivo

Area Curricular: Comunicacion

Caracter de la UA: Obligatoria

IV. Objetivos de la formacion profesional.
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Objetivos del programa educativo

Generales

e Ampliar su universo cultural para mejorar la comprension del mundo y del
entorno en que vive, para cuidar de la naturaleza y potenciar sus expectativas.

e Asumir los principios y valores universitarios, y actuar en consecuencia.

e Cuidar su salud y desarrollar el arte como base de la creatividad.

e Evaluar el progreso, integracion e incertidumbre de las ciencias, ante la creciente
complejidad de las profesiones.

e Participar activamente en su desarrollo académico para acrecentar su capacidad
de aprendizaje y evolucionar como profesional con autonomia.

e Reconocer la diversidad cultural y disfrutar de sus bienes y valores

Particulares

e Aplicar las condiciones legales, econdmicas y politicas en materia de mercado
para la adecuada distribucién y posicionamiento de un bien tangible o intangible
en el contexto nacional e internacional.

e Satisfacer las necesidades o deseos de los clientes mediante la identificacion de
sus preferencias a través de la investigacion de mercados para posicionar un
producto tangible o intangible y/o una marca en un segmento especifico.

e Desarrollar programas de prondéstico y presupuesto de bienes tangibles e
intangibles a través de la identificacion de canales de distribucién, segmentacion
de mercados, estrategias de precios y comunicacion de la promocion para
pronosticar ventas, estimular compras y evolucionar en el campo de la
mercadotecnia.

Objetivos del nucleo de formacion:

Desarrollar en el alumno/a el dominio teérico, metodoldgico y axioldgico del campo
del conocimiento donde se inserta su profesion.

Comprendera unidades de aprendizaje sobre los conocimientos, habilidades y
actitudes necesarias para dominar los procesos, métodos y técnicas de trabajo;
los principios disciplinares y metodolégicos subyacentes; y la elaboracion o
preparacion de trabajo que permita la presentacion de la evaluacion profesional.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Proponer procesos de interaccion entre organizaciones y consumidores mediante
la creacion de estrategias publicitarias que brinden significado a través de
mensajes y medios para generar un mayor poder de influencia y estimular la
compra.
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V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.

Analizar las caracteristicas del consumidor con base en el proceso de decision de
compra, para identificar los factores principales que regula en proceso de compra
e implementar estrategias que ayuden a la mercadotecnia comercial.

VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje, y su organizacion.

Unidad 1. Introduccién al comportamiento del consumidor

Objetivo: Conocer las bases del comportamiento del consumidor y su
importancia en el disefio de estrategias de mercadotecnia a través de la
identificacion de conceptos clave que permiten disefiar programas de mercadeo
optimos en el ambito publico y privado.

Contenidos:

1.1 Comportamiento del consumidor: cambios y tendencias
1.2 Comportamiento del consumidor y la mercadotecnia
1.3 El proceso de investigacion del consumidor

1.4 Segmentacion de mercados

1.5 Aspectos éticos

1.6 Neuromarketing y estimulos

1.7 Técnicas y herramientas

Métodos, estrategias y recursos educativos

Métodos:
e Inductivo
e Deductivo
e Simbodlico
e Ocasional

Estrategias
e Estudio de casos
e Mapas cognitivos
e Exposicion
e Videoforo
e Discusion grupal
e Preguntas detonadoras

Recursos educativos
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e Documentales y videos

e Referencias bibliogréficas
e Diapositivas digitales/presentaciones audiovisuales
e Articulos de revista digital

Actividades de ensefianza y de aprendizaje

Inicio Desarrollo Cierre
1.1

Presentacion: el | Preguntas detonadoras:

docente se presenta al | el docente introduce al

grupo a través de una|tema a  través de

dinamica de memoria | preguntas detonadoras

de personajes que promuevan el

Al. El alumno continda | intercambio de opiniones

la presentacion dando | en relacién a los cambios y

informacion  relevante | tendencias en el o

sobre él y pasa con otro | comportamiento del | Exposicion de
resumen de

compafiero, el siguiente
debera recordar al otro
y asi sucesivamente.

Encuadre: el docente
determina el objetivo y
la forma de trabajo de la
UA, propone la forma de
evaluacion y define
lineamientos de clase
A2. ElI alumno toma
notas y discute su forma
de evaluacion

Examen diagndstico:
el docente realiza un
caso en donde por lluvia
de ideas se presentan
los conceptos que
introducen a la unidad

de aprendizaje
comportamiento del
consumidor

A3. El alumno participa
en la lluvia de ideas y
expone ante el grupo
los conceptos que ha

consumidor; las preguntas
estan relacionadas a la
investigacion 'y lectura
previa de material
bibliografico y
hemerogréfico.

A5. El alumno realiza una
investigacion 'y lectura
sobre los cambios vy
tendencias en el
comportamiento del
consumidor.

A6. El alumno participa en
la dindmica con base en
investigacion y lectura que
ha realizado previamente.

1.2
Lectura dirigida:
introducir el tema y hacer

una lectura colaborativa
para identificar los
conceptos mas
importantes del
comportamiento del

conceptos: expone un
resumen de conceptos
con el fin de resolver
dudas e integrar
conocimientos previos a
los conceptos revisados

en la unidad de
aprendizaje.
A13. Integrar los

conceptos en un estudio
de caso y exponerlo en
el aula

Evaluar la integracion
del caso y retroalimentar
el desempefio y manejo
de términos.
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identificado en el caso
A4. Realiza la lectura

del Capitulo 1
“Comportamiento del
consumidor”,2014.

Editorial UOC vy de

articulos actuales de la
revista Merca 2.0

consumidor y su
importancia en la
mercadotecnia.

A7. Elaborar un glosario
de 20 términos de
comportamiento del
consumidor y de nuevas
tendencias.

1.3

Videoforo: proyeccion del
documental de la BBC
sobre el Perfume parte 1,
para sensibilizar a los
alumnos en relacion a la

importancia del
conocimiento del
consumidor para el
marketing, el desarrollo de
productos y la
segmentacion de
mercados.

14

Discusion grupal:

coordinar la discusién con
base en los conceptos que
los alumnos han
preparado para la sesion,
con el fin de profundizar en
el tema.

A8. Observar previo a la
sesion la parte 2 y 3 del

documental sobre el
perfume de la BBC vy
recuperar conceptos e
ideas centrales
relacionadas al
comportamiento del
consumidor y la
segmentacion.

1.5

Exposiciéon: Explicar los

conceptos relacionados a
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los aspectos éticos y la
importancia de observarlos
al momento de desarrollar
estrategias de
mercadotecnia

A9. Identificar un caso
donde se hallan visto
comprometidos los
aspectos éticos de la
mercadotecnia y realizar
una critica con base en
conceptos revisados.

1.6

Videoforo: Proyeccion del
video Documentos Ty,
Consumo, El Imperio De
Los Sentidos, con el fin de
sensibilizar en relacién al
neuromarketing y los
estimulos.

Discusiéon grupal: dirigir
la discusion con base a los
conceptos observados en
el video y profundizar en el
tema.

A10. Integrar un apunte de
notas de los conceptos
mas importantes del video
y relacionarlos con
informacion que ha
resultado de la discusion
grupal.

All. Hacer una reflexion
sobre la importancia de los
estimulos en el desarrollo
de estrategias de
mercadotecnia y vincularlo
con un caso actual en el
mercado.

1.7
Mapa cognitivo:
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desarrollar con el grupo un
mapa de clasificacion de
técnicas y herramientas
para el conocimiento del
comportamiento del
consumidor

Al1l2. Mapa conceptual de
técnicas, herramientas y
su aplicacion para el

conocimiento del
comportamiento del
consumidor.
(2 Hrs.) (8 Hrs.) (2 Hrs.)
Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)
Escenarios Recursos
Aula Programa de estudios

Hoja de encuadre

Actividades extra-clase .
Caso de comportamiento del

consumidor
Acervo Bibliogréfico: Capitulo 1.
“Comportamiento del

consumidor”,2014. Editorial UOC.
Revista Merca 2.0

Acervo bibliografico:

Primera parte del texto
“‘Comportamiento  del consumidor;
décima edicion, 2010”.

Capitulo 1 del Texto: EI Consumidor,
2016

BBC Perfume documentary

Video: Documentos Tv, Consumo, El

Imperio De Los Sentidos
(https://www.youtube.com/watch?v=gm
1Q9eOTRDbS)

Articulos BBC
Articulos Merca 2.0
Computadora
Internet
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Unidad 2. Proceso de compra y toma de decisiones

Objetivo: Conocer el proceso de compra y toma de decisiones del consumidor,
a través del analisis de las variables que lo integran, para disefiar estrategias
gue sean eficaces y coherentes con las necesidades de cada etapa.

Contenidos:

2.1 La mente del consumidor — Recordar y persuadir

2.2 La notoriedad

2.3 Reconocimiento del problema

2.4 Busqueda de informacion

2.5 Procesamiento de la informacion

2.6 Decisiones relacionadas con la compra

2.7 Evaluacion de los resultados y comportamiento post-compra
2.8 Teoria de la insatisfaccion

2.9 Disonancia cognoscitiva

Métodos, estrategias y recursos educativos

Métodos:

. Inductivo

. Analdgico
. Simbdlico
. Exposicion
. Proyectos

Estrategias

. Pistas tipograficas

. Mapas cognitivos

. Cuadro comparativo

. Dramatizacion

. Discusion en grupos pequefios
. Estudio de caso

. Videoforo

Recursos educativos

. Casos
. Presentaciones audiovisuales
. Referencias bibliograficas

. Diapositivas
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. Peliculas

Actividades de ensefianza y de aprendizaje

Inicio

Desarrollo

Cierre

Preguntas clave: Se
realizan preguntas clave
relacionadas a la unidad
tematica anterior con el
fin de recuperar
informacion de la manera
en que el grupo asimilé
el conocimiento.

Al. El alumno realiza
notas relacionadas a las
preguntas clave
haciendo énfasis en
aquellos datos en los que
se resuelvan dudas.

Videoforo/comentado:
se proyecta la pelicula
“The Joneses” haciendo
comentarios
especificamente en las
partes de la pelicula que
requieren analisis para
promover la identificacion
de conceptos.

A2. El alumno realiza
notas en relacién a los
comentarios de la
pelicula, para identificar
los conceptos principales
y su aplicacion en el
desarrollo de estrategias
de marketing.

2.1

Exposicién: el docente
introduce al tema a
través de la exposicion
de las variables clave de
la recordacion y la
persuasion en la mente
del consumidor

A3. El alumno realiza un
cuadro comparativo de
conceptos relacionados a
la recordacion y
persuasion.

A4. Lectura previa sobre
la notoriedad de la marca
en punto de venta

2.2

Discusién en grupos
pequefios se define el
tema, se nombra el
secretario por grupo y se
promueve a que los
participantes expresen
libremente las ideas
resultantes de la lectura
previa.

A5. Participacion en la
discusion de grupos
pequefios y exposicion
por parte del secretario
de la sintesis y
conclusiones a la que se
llegd al concluir la
dinamica.

Redes semanticas:
integrar una red
semantica que contemple
los temas de la unidad
tematica, haciendo
énfasis en los términos
clave y su aplicacion, en
la exposicion se
resuelven dudas y
vinculan a estrategias de
mercadotecnia.

A18. Investigar un caso
actual y estructurar el
proceso de toma de
decisiones visto en la
Unidad temética con el
caso que han
seleccionado,

Evaluar la integracién del
caso y retroalimentar el
desempefio y manejo de
términos.
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A6. El alumno realiza
notas individuales que
integran los conceptos
mas importantes de la
discusion.

2.3

Dramatizacion: se
define una situacién
hipotética de compra,
“eres un papa/mama
primerizo y tienes que
preparar todo para la
llegada del bebé...”, se
definiran los roles
alumnos del sexo
femenino y masculino,
haciendo énfasis en la
reflexion y comentarios
sobre lo ocurrido.

A7. Elaborar de manera
individual un comentario
y reflexion sobre lo
ocurrido en la
dramatizacion y
vincularlo con las
variables del
reconocimiento del
problema.

A8. Investigacion previa
de las variables y
conceptos mas
importantes para la
busqueda de
informacion.

Proyecto: se promueve
el aprendizaje
colaborativo a través de
una investigacion In situ
por equipo: la
investigacion y proyecto
consta del analisis de
productos relacionados
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con la llegada de un
bebé, haciendo un
cuadro que contemple
variables de categoria de
producto, precio, calidad,
disefio, presentacion y
otras variables que el
alumno define en su
observacion.

A9. Proyecto
Investigacion In Situ

2.4

Preguntas
detonadoras. Se
realizan preguntas
detonadoras
relacionadas a la
investigacion que han
realizado asi como de las
conclusiones de la
investigacién In Situ, con
el fin de integrar
conceptos de la practica
a la teoria.

A10. Se realizan notas
individuales con la
informacion que resulté
de las preguntas
detonadoras

2.5

Lectura discriminante:
se realiza una actividad
con material bibliogréafico
donde se resalten los
conceptos mas
importantes del
procesamiento de la
informacién en la toma
de decisiones del
comportamiento del
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consumidor, vinculando
con la practica de
investigacion In situ.
Parte 3. Del libro
“Comportamiento del
consumidor. Decisiones y
estrategia de marketing”,
2010. ESIC Editorial

Al1l. Lectura con
marcadores de color
naranja para conceptos,
fosforescente para ideas
relacionadas a la
actividad In Situ.

2.6

Lectura comentada: se
da la indicacion de
realizar notas adicionales
en la lectura
“Comportamiento del
consumidor. Decisiones y
estrategia de marketing”,
2010. ESIC Editorial;
identificando los
principales conceptos de
las decisiones
relacionadas a la
compra.

Al12. Se realizan notas
en el documento
resultado de la lectura
comentada, haciendo
énfasis en los conceptos
fundamentales, y
relacionando a la
actividad.

A13. Se realiza una
investigacion previa
sobre la evaluacion de
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resultados y
comportamientos post-
compra

2.7

Discusién en grupos
pequefios: se integran
pequefos grupos, se
define un secretario y se
promueve que los
alumnos aporten
comentarios sobre la
lectura e investigacion
previa.

Al4. Notas individuales
sobre los hallazgos de la
discusion grupal,
agregando una reflexion
y comentario personal

2.8

Mapa cognitivo:
construir en el grupo
mediante la participacion
de los alumnos los
conceptos mas
importantes de la teoria
de la insatisfaccion y la
disonancia cognoscitiva.

A15. Elaborar un mapa
conceptual de la Teoria
de la insatisfaccion.

A16. Lectura del articulo
“La disonancia cognitiva
como factor motivador en
las decisiones del
consumidor: caso
smartphones”,
http://www.redalyc.org/pd
f/5045/504550661005.pd
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f

2.9

Preguntas
detonadoras: se
realizan preguntas
detonadoras con base en
el articulo revisado;
promoviendo la
participacion activa de
los alumnos; y resaltando
los conceptos mas
importantes de la
disonancia cognoscitiva
aplicada a un caso.

Al7. Realizar un cuadro-
resumen de conceptos
integrando los mas
importantes de la Teoria
de la insatisfaccion y la
disonancia cognoscitiva.

(2 Hrs.) (14 Hrs.) (2 Hrs.)

Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

Escenarios Recursos

Aula Exposiciones digitales: La mente del

Actividades extra-clase en puntos de | consumidor: recordar y persuadir.
venta Articulo: ”Influencia de la notoriedad
de marca en el comportamiento del
consumidor”,2008.
(https://dialnet.unirioja.es)

Libro: Parte 3 “Comportamiento del
consumidor. Decisiones y estrategia de
marketing”, 2010. ESIC Editorial.

Articulo: Redalyc; “La disonancia
cognitiva como factor motivador en las
decisiones del consumidor: caso
smartphones”, 2015
(http://www.redalyc.org/pdf/5045/50455

0661005.pdf)
Articulos Merca 2.0



http://www.redalyc.org/pdf/5045/504550661005.pdf
https://dialnet.unirioja.es/
http://www.redalyc.org/pdf/5045/504550661005.pdf
http://www.redalyc.org/pdf/5045/504550661005.pdf
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Computadora
Internet

Unidad 3. Psicologia del consumidor — Factores internos

Objetivo: Identificar los factores internos que influyen en el comportamiento del
consumidor, por medio de la identificacion de los elementos psicologicos del
mismo, para la gestidén estrategias que comuniquen valor.

Contenidos:

3.1 Tipos de motivaciones, deseos y necesidades
3.2 Valores

3.3 Aprendizaje

3.4 Percepcion

3.5 Personalidad y autoconcepto

3.6 Actitudes y cambios

3.7 Aprendizaje

3.8 Personalidad

3.9 Emociones

3.10 Insights

Métodos, estrategias y recursos educativos

Métodos:

. Inductivo

. Método de casos
. Ocasional

. Exposicion

. Simbdlico

Estrategias

. Estudio de caso

. Mapas cognitivos

. llustraciones

. Videoforo

. Practicas de observacion in situ

Recursos educativos
. Documentales y videos
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. Articulos de revistas digitales

. Referencias bibliograficas

. Diapositivas y presentaciones audiovisuales
. Casos

Actividades de ensefianza y de aprendizaje

Inicio Desarrollo Cierre
Lluvia de ideas: el|31
docente promueve la Preguntas

participacion del alumno,
para recuperar
informacion de la unidad

anterior y observar la
manera en que
identifican los conceptos;
a la vez que Ilo
contextualiza  en la
importancia de la
psicologia del
consumidor en el

desarrollo de estrategias
de marketing.

Al. Participa activamente
en la actividad,
integrando los conceptos
de la unidad temética
anterior.

A2. Notas individuales
sobre lo que el alumno
refiere al concepto de
psicologia del
consumidor y su impacto
en el desarrollo de
estrategias de
mercadotecnia.

A3. Ver el documental
The True Cost, 2015

detonadoras: se
promueve la participacion
del grupo, con base en el
documental que
revisaron anteriormente,
se hace énfasis en la
integracion de los
conceptos con el
audiovisual y se
destacan los conceptos
clave.

A4. Realiza una
infografia que relaciona 'y
clasifica los distintos
tipos de motivaciones,
deseos y necesidades.

3.2/3.3/3.4

Lectura guiada: se
revisa la segunda parte
del libro
“Comportamiento del
Consumidor”,
identificando los
conceptos clave de
valores, aprendizaje y
percepcion; haciendo la
vinculacion a su
importancia y aplicacion
en el desarrollo de
estrategias de
mercadotecnia.

A5. Glosario colaborativo

Mapa cognitivo: expone
un mapa conceptual que
integran los temas de la
unidad y relacionan a la
investigacion In situ que
han realizado.

A9. Integrar los
conceptos
relacionandolos con la
actividad anterior,
llevando a cabo una
exposicidon de sus
conclusiones.
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de términos relacionados
a valores, aprendizaje y
percepcion.

3.5

Estudio de caso: se
expone un caso que
integre variables de
personalidad y
autoconcepto en
estrategias de
mercadotecnia,
exponiendo a los
alumnos como aplican
estas variables en la
psicologia del
consumidor.

A6. Resumen individual
del estudio de caso
donde se integre la
aplicacion real a los
conceptos revisados.

3.6/3.7/3.8/3.9/3.10

Videoforo: proyecciéon
del video “Lecciones de
marketing de Steve Jobs”
(https://www.youtube.co
m/watch?v=I14T4Rio1RH4

)

A7. Identificar en el video
y realizar notas
individuales de los
conceptos de actitudes y
cambios, personalidad,
aprendizaje, emociones
e insights, aplicados a la
estrategia de
mercadotecnia de Apple
y en general en la
estrategia de
comunicacion de Steve
Jobs.



https://www.youtube.com/watch?v=l4T4Rio1RH4
https://www.youtube.com/watch?v=l4T4Rio1RH4
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A8. Asistir a una tienda
de Apple a realizar un
analisis de la aplicacion
de estos conceptos en
las siguientes variables:
1)Disefio interior 2)
Disefo Exterior, 3)
Disefio de envase, 4)
Andlisis del producto, 5)
Andlisis de la experiencia
(trato con el vendedor),
6) Analisis de otros
puntos de contacto 7)
Conclusiones.

(2 Hrs)) (8 Hrs.) (2 Hrs.)

Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

Escenarios Recursos
Aula Documental: The True Cost, 2015.
Actividad extra-clase Netflix.
Practica en punto de venta Presentaciones audiovisuales sobre

Valores, Aprendizaje y Percepcion.

Acervo bibliografico Schiffman, L.
2010. “Comportamiento del
Consumidor”, Ed.Prentice Hall.
(Segunda Parte)

Video: “Lecciones de marketing de
Steve Jobs”
(https://www.youtube.com/watch?v=I4T
ARi01RHA4)

Caso de mercadotecnia:
personalidad y auto-concepto

Computadora
Internet

Unidad 4. Factores externos

Objetivo: Analizar los factores externos que influyen en el comportamiento del
consumidor, identificando las esferas de accion de los receptores, para el disefio
de estrategias comerciales.



https://www.youtube.com/watch?v=l4T4Rio1RH4
https://www.youtube.com/watch?v=l4T4Rio1RH4
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Contenidos:

4.1 Cultura, subcultura y consumo

4.2 Estilo de vida, roles y género

4.3 Comunicacién y tendencias

4.4 Lideres de opinion

4.5 Grupos sociales y grupos de referencia
4.6 Familia

4.7 Clase social

Métodos, estrategias y recursos educativos

Métodos:

. Inductivo

. Deductivo

. Simbdlico

. Exposicion

. Lluvia de ideas

Estrategias

. Estudio de casos

. Mapas cognitivos

. llustraciones

. Redes semanticas

. Discusion en grupos pequefos
. Lecturas discriminatorias

. llustraciones

Recursos educativos

. Cuestionarios

. Casos

. Referencias bibliograficas

. Diapositivas y presentaciones digitales

Actividades de ensefianza y de aprendizaje

Inicio Desarrollo

Cierre

Examen diagndstico: se
realiza un examen corto
para revisar la
comprensién de los
temas de la unidad
tematica anterior

4.1

Discusién en grupos
pequefios: se integran
los grupos, se elige el
secretario y se promueve
que se exploren las
variables y conceptos
resultantes de los casos
gue revisaron con
anterioridad,

A1l. Contesta un breve
cuestionario sobre los
contenidos de la unidad

Exposicion de
resumen: expone un
resumen de temas y su
vinculacion
especificamente a la
actividad del analisis de
lideres de opinion y
Facebook Analytics.

A8. Notas individuales de
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tematica anterior

A2. Seleccionay realiza
la lectura de un caso del
libro “Casos de
comportamiento del
consumidor:
Reflexiones parala
direccién de
marketing”

relacionandolos con la
cultura, subcultura 'y
consumo.

A3. Realizan, por equipo,
la exposicion de las
conclusiones de la
aplicacion de los
conceptos a los casos
gue leyeron con
anterioridad; integrando
una conclusién propia.

4.2/4.3

Lectura discriminatoria:

se asigna el articulo
“Estereotipos y roles de
género utilizados en la
publicidad transmitida a
través de la television™
(http://www.redalyc.org/p
df/647/64732221010.pdf)
, identificando con color
amarillo, los conceptos,
con color azul; las ideas
aplicadas o las
estrategias donde se
utilizan los conceptos y
con color verde; como se
manifiesta la
comunicacion y
tendencias.

A4. Identifica en el
documento marcadores
de color para conceptos,
ideas y estrategias de
comunicacion y
tendencias.

4.4/4.5

Redes semanticas: a
través de exposicion de
conceptos e integracion
de mapas conceptuales
se identifican y analizan
los conceptos

los conceptos mas
importantes y su
correlacion.



http://www.redalyc.org/pdf/647/64732221010.pdf
http://www.redalyc.org/pdf/647/64732221010.pdf
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principales relacionados
a lideres de opinion,
grupos sociales y grupos
de referencia.

A5. Realiza una
infografia analizando
lideres de opinién
(influencers en web) y a
través de Facebook
analytics los grupos
sociales y de referencia
gue analiza la red social,
entrega a manera de
cuadro de analisis
integrando: 1) imagenes
0 videos que sustenten
su analisis, 2) redes
semanticas 3) Andlisis de
grupos de referencia 4)
Analisis de variables de
grupos sociales.

AG6. Lectura
“Comportamiento del
Consumidor” pp. 300-341

4.6/4.7

Didlogos simultaneos:
se promueve el
intercambio de ideas y
conceptos con base a la
lectura que realizaron
anteriormente

A7. Mapa conceptual de
los conceptos principales
de la lecturay de la
dinamica en clase

(2 Hrs.) (8 Hrs.) (2 Hrs.)
Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)
Escenarios Recursos

Aula
Actividad extra-clase

Cuestionario diagnostico

Acervo bibliografico: Ruiz de Maya,
S. Grande, E. (2013) “Casos de
comportamiento  del consumidor:
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Reflexiones para la direccion de

marketing” ESIC.
Presentaciones audiovisuales

Articulo: “Estereotipos y roles de
género utilizados en la publicidad
transmitida a través de la televisiéon™”
(http://www.redalyc.org/pdf/647/647322
21010.pdf)

Casos de mercadotecnia:
influencers y youtubers

Facebook Analytics

Libro: “Comportamiento del
Consumidor” pp. 300-341

Computadora
Internet

Unidad 5. Factores econdmicos

Objetivo: Comprender

las variables econdémicas que

impactan en el

comportamiento del consumidor, por medio de la revisibn de conceptos
relacionados a los factores que influyen en la toma de decisién de compra, con
el fin de desarrollar estrategias de mercadeo eficientes.

Contenidos:

5.1 Decisiones econémicas basadas en emociones

5.2 Actitud ante la eleccion de gasto, inversion o ahorro
5.4 Costos de oportunidad y Costo/beneficio

5.4 Evaluacién de beneficios presentes y futuros

5.6 Eleccién racional contra emocional

Métodos, estrategias y recursos educativos

Métodos:

. Inductivo

. Légico

. Exposicion

. Lluvia de ideas

. Proyecto
Estrategias

. Estudio de casos
. Mapas cognitivos
. llustraciones

. Dialogos simultaneos



http://www.redalyc.org/pdf/647/64732221010.pdf
http://www.redalyc.org/pdf/647/64732221010.pdf
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. Aprendizaje basado en problemas
Recursos educativos

. Casos

. Referencias bibliograficas

. Diapositivas/Presentaciones digitales

Actividades de ensefianza y de aprendizaje

Inicio

Desarrollo

Cierre

Dialogos simultaneos:
el docente promueve la
participacion del alumno,
mediante la participacion
grupal con base en las
conclusiones y conceptos
de la unidad temética
anterior; se resuelven
dudas y vinculan
conceptos a casos
reales.

Al. Participa activamente
en la actividad,
integrando los conceptos
de la unidad tematica
anterior.

A2. Lectura de la cuarta
parte del libro
“Comportamiento del
Consumidor” pp. 460 -
487

5.1

Preguntas
detonadoras: se
promueve la participacion
del grupo, con base en la
lectura que llevaron a
cabo en la fase de inicio;
se identifican los
conceptos clave de las
decisiones de compra
basadas en emociones.

llustracion: el docente
solicita que se realice un
collage que muestre
imégenes relacionadas a
emociones pero que
estén vinculadas con
algun producto o servicio,
el alumno es libre de
elegir con que categoria
trabajara

A3. Collage a manera de
técnica proyectiva que
relacione el concepto de
un producto con
emociones y momento
de vida

5.2

Lectura discriminatoria:
se comenta la lectura “La
decision de compra del
consumidor”
https://www.mheducation
.es/bcv/quide/capitulo/84
48176081.pdf;

Mapa cognitivo: expone
un mapa conceptual que
integran los temas de la
unidad y relacionan con
el disefio de estrategias
de mercadotecnia

A8. Realiza notas
individuales con base en
el mapa cognitivo.



https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448176081.pdf
https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448176081.pdf
https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448176081.pdf
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identificando n color
amarillo los conceptos
centrales y en verde su
aplicacion.

A4. Documento con
marcadores graficos y
anotaciones de ideas
centrales determinados
por cédigo de color.

5.3

Exposicidn: se expone
material/presentaciones
audiovisuales sobre
costos y las variables de
costo/beneficio.

A5. Resumen individual
de los conceptos y
variables mas
importantes del
costo/beneficio en la
compra.

5.4

Lluvia de ideas: se
promueve la participacion
de los alumnos en
relacion a lo que el
cliente considera
beneficio presente y
futuro, con base en
conocimientos previos,
asi como experiencia
personal.

A6.Mapa conceptual de
los hallazgos de la lluvia
de ideas.

5.5

Aprendizaje basado en
problemas: se le asigna
a los alumnos en equipo,
un producto (elegir la
categoria o producto
ejemplo: lechuga; asi
venderan el mismo
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producto bajo los dos
enfoques) y se les indica
gue deben de disefar la
estrategia de venta,
imagen, envase y
comunicacion, con base
en las dos variables:
emocional y racional.

A7. Entregar dos
productos (mismo
producto) pero bajo dos
enfoques diferentes: el
emocional y el racional
considerando el disefio
de la estrategia de venta,
Imagen, envase y
comunicacion.

(2 Hrs.) (6 Hrs.) (2 Hrs.)

Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

Escenarios Recursos

Acervo bibliogréfico: Cuarta parte del
Aula libro “Comportamiento del Consumidor”
pp. 460 -487

Lectura: “La decision de compra del
consumidor”
https://www.mheducation.es/bcv/quide/
capitulo/8448176081.pdf

Presentaciones audiovisuales
Articulos de mercadotecnia
Computadora

Internet

Pintarrén

VII. Acervo bibliogréafico
Basico:
Basico:
e Cabrerizo, M. (2014) ElI comportamiento de compra del consumidor
(Procesos de venta). Ed. Editex S.A.


https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448176081.pdf
https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448176081.pdf
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Gil Juarez, A., et al (2004) Psicologia econdémica y conducta del
consumidor. Ed.: OUC, Barcelona. Hawkins, Del I. ; Best, R.J. y Coney,
K.A. (1994) Comportamiento del Consumidor.

Quintanilla, I. (2002) Psicologia del Consumidor. Ed. Prentice Hall

Rivas, J. (2010) Comportamiento del Consumidor: Decisiones y estrategia
de marketing. Madrid. ESIC Editorial.

Solomon, M. (2008). Comportamiento del consumidor. (72 Ed.) México.
Prentice Hall (ISBN: 9789702610861).

Schiffman, L. (2010) Comportamiento del consumidor. (102 Ed.) México.
PEARSON (ISBN: 9786074429695).

Complementario:

Alonso, J. (1999) Comportamiento del Consumidor. Editorial ESIC.

Assael, H. (1999) Comportamiento del Consumidor. Editorial: International
Thomson Editores, 62 Edicion.

Dubois. B. y Rovira, A. (1998) Comportamiento del Consumidor.
Comprendiendo al Consumidor. Ed.: Prentice Hall, 22 Edicion.

Hawkins, Del. I. (2004) Comportamiento del Consumidor: Construyendo
Estrategias de Marketing. (92 Ed.) McGraw Hill.

Loudon, David L; Della, Bitta A. (1995) Comportamiento del Consumidor.
Conceptos y Aplicaciones. (42 Ed). McGraw Hill.

AMALI: www.amai.org/

INEGI: www.inegi.org.mx/
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Profesionales PROFECO: www.profeco.gob.mx/

Organizacion de Consumidores y Usuarios: http://www.ocu.org/
Association for Consumer Research: http://www.acrwebsite.org/ _,
Millwardbrown: http://www.millwardbrown.com/Global/Locations/Map.aspx

http://mwww.millwardbrown.com/Libraries/Spain_Downloads/Perspectivas_de
| Consumo_MB_- Marzo 2012.sflb.ashx

El mejor Manual de Marketing actualizado, en Inglés es:
KnowThis.com: http://www.knowthis.com/principles-of-marketing-tutorials/
La revista KnowThis.com: http://www.knowthis.com/

Dado que KnowThis.com es una revista digital formal (Tipo Peer Review),
aconsejable para incluir sus referencias bibliograficas académicamente, se
pueden hacer sus referencias de esta manera:

KnowThis.com, "How to Write a Marketing Plan,"

<http://www.knowthis.com/principles-of-marketing-tutorials/how-to-write-a-
marketing- plan>, accessed December 1, 2010.

Instituto Nacional de Consumo: http://www.consumo-inc.es/ _,

Centro de Investigaciones Sociologicas:
http://www.cis.es/cis/opencms/ES/index.html

Instituto Nacional de Estadistica: http://www.ine.es/
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VIIl. Mapa curricular
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DISTRIBUCION DE LAS UNIDADES DE APRENDIZAJE OPTATIVAS
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