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CALENDARIZACION DE CONTENIDOS

Modalidad Presencial

Asignatura de: Comportamiento del consumidor y

Neuromarketing

Resultado de Aprendizaje de la Asignatura: Al finalizar la asignatura, el estudiante serd
capaz de explicar el comportamiento y actitudes del consumidor, aplicando de los
fundamentos conceptuales del comportamiento del consumidor y el neuromarketing; a
través de estudios de casos que contribuirdn a una mejor toma de decisiones estratégicas
de Marketing.

- 5 5 Tipo de sesion
Unidad LD D A:prenduaje Bl Semana ) .d,e WFED Conocimientos de Lugar
unidad Sesion | horas ng
aprendizaje
Presentacion del silabo -
1 2 D P Tedrico Aula
Evaluacion diagndstica
El comportamiento del consumidor: L.
1 ; Tedrico -
Semana 2 2 - Elnuevo consumidor Prachico Aula
- Definicién y caracteristicas del comportamiento del cons.
3 o Concepto de Marketing: definicién y ejemplos Tedrico - AUIG
Concepto de Neuromarketing: definicién y ejemplos Préctico
El comportamiento del consumidor en la disciplina del Marketing: Tedrico -
o . 4 2 - Importancia y rol en el proceso de Marketing Practico Aula
Al fan“ZOr la ,UﬂldOd: el - El comportamiento del cons. como campo de estudio
estudiante serd capaz de 9 La estrategia de Marketing y el comportamiento del consumidor: Teérico -
determinar la importancia Semana 5 2 - Definicion de estrategia empresarial y de Marketing Practico Aula
del comportamiento del - Impacto del comportamiento del cons. en la estrategia
I consumidor y el Etica en los negocios y Marketing: Tedrico -
neuromarketing, y  su 6 2 - Necesidades y deseos Practico Aula
relacion con las - Limites entre realidad y Marketing
estrategias de marketing, 7 o | Neuromarketing: o o , Tedrico - Aula
a través del estudio de - Aplicaciones de la neurociencia en el dmbito empresarial Practico
casos 3 Aplicaciones del Neuromarketing: Tedrico -
Semana 8 2 - Para acciones comerciales Practico Aula
- Para potenciar el talento humano
9 5 Herramientas del Neuromarketing: Tedrico - AUlG
- Técnicas para despertar reacciones en los clientes Prdctico
10 2 El Neuromarketing y su impacto en la investigacion de mercados Tegrlqo ) Aula
4 Practico
Semana Srico -
11 2 Insights: definicién y herramientas para su obtencién Tegrlqo Aula
Practico
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i o o Tipo de sesion
Unidad ietierbeE A:prendlzaje gele Semana N .d,e el Conocimientos de Lugar
unidad Sesion | horas ng
aprendizaje
. s . . Tedrico -
12 2 Evaluacion: presentaciones grupales de un caso prdctico eonco Aula
Practico
13 Percepaon:' . Tedrico -
2 - Definicion Practico Aula
- Papel de los sistemas sensoriales del consumidor
Percepcion: L
5 ., s . Tedrico -
Semana 14 2 - Factores personales de la eleccion y seleccion del estimulo Prachico Aula
- Organizacién del estimulo
15 9 Posicionamiento perceptual Tedrico - AUIG
Semidtica: los simbolos que nos rodean Prdctico
161 Apr(?ndlzggi:nicién Teorico - Aula
Al finalizar la unidad, el . Prdctico
. , - Elproceso de aprendizaje
estudiante serd capaz de 6 Teonco -
explicar la percepcién de Semana 17 2 Teorias del aprendizaje Prachico Aula
los  consumidores,  su . . Tedrico -
proceso de aprendizaje y 18 2 Papel de la memoria en el aprendizaje Préctico Aula
I personalidad en el Personalidad: Tedrico
campo del mercadeo 19 2 - Definicién Practico Aula
para la toma de 7 - El comportamiento del consumidor y la personalidad
decisiones. Semana 20 5 Personalidad: Tedrico - Aula
- Motivacién y valores Prdctico
Personalidad: Tedrico -
21 2 . P Aul
- Perspectivas sobre el yo Practico via
22 2 Diferencias de socializacién entre géneros Tegrlqo ) Aula
Practico
y 23 2 Roles por género de los consumidores Tedrico - Aula
Semana porg Practico
o4 o Evaluacion: Presentacion y debate en clase de caso integrador Tedrico - AUIG
Evaluacién parcial: Prueba mixta Prdctico
Al finalizar la unidad, el 5 |Lasactitudes: , Tedrico -
estudiante serd capaz de 25 - Poder de las actitudes Practico Aula
. oo . . 9 - Funciones de las actitudes
identificar la importancia —
del titud t d semana 26 Las actitudes: Teorico -
e las actitudes y toma de 9 : Practico Aula

decisiones en el

- La jerarquia del aprendizaje estdndar. Actitudes hacia productos
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. Resultado de Aprendizaje de la N°de | N°de A UL C e
Unidad unidad Semana sesién | horas Conocimientos de Lugar
aprendizaje
comportamiento del Tedrico -
consumidor a nivel 27 2 Formacién de actitudes Practico Aula
organizacional y familiar —
Tedrico -
28 2 Modelos de actitudes Prdctico Aula
| || 10 Tedrico -
Semana 29 2 Cambio de actitudes y comunicaciones interactivas Prdctico Aula
30 9 Los consumidores en la toma de decisiones: Te(,)rlc,jo ) Aula
- Toma de decisiones individual Practico
Tedrico -
31 2 Efectos situacionales del comportamiento del consumidor Prdctico Aula
1 Tedrico -
Semana 32 2 Influencia de los grupos en la toma de decisiones y liderazgo de opinién Practico Aula
Tedrico -
33 2 Toma de decisiones organizacionales y familiares Prdactico Aula
Tedrico -
34 2 Experiencias de comportamiento del consumidor en diferentes sectores Prdctico Aula
12 Tedrico -
Semana 35 2 Evaluacion: presentaciones grupales de un caso practico Practico Aula
) ) Tedrico -
36 9 Los consumidores y la cultura: Pract Aula
- Influencias culturales sobre el comportamiento del consumidor ractico
S . Tedrico -
AlT f'ggl'zfr la ’UﬂIdOd, del 37 2 Creacion de la cultura y la cultura global de consumo Practico Aula
estudiante sera capaz ae
eXp“COr lainfluencia 4 s 13 Los consumidores y las subculturas: Tedrico -
|V |estilos de vida sobre el| Semana 2 N Anake o enfidad de | . Practico Aula
dor on ol 38 - Subculturas, microculturas e identidad de los consumidores
consumi
mercado local, nacional y Los consumidores y las subculturas: Te(,)rlc'o )
39 2 Practico Aula

mundial.

- Subculturas religiosas
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. Resultado de Aprendizaje de la N°de | N°de _—
Unidad unidad Semana sesién | horas Conocimientos de. . Lugar
aprendizaje
Tedrico -
40 2 Subculturas por edades y el mercado de jévenes Prdctico Aula
14 . . Tedrico -
Semana 41 9 Los consumidores y la clase social: . . Aula
Coémo influye la clase social en las decisiones de compra Practico
4 9 Los estilos de vida: Te(,)rlc?o ) Aula
- Quiénes somos y qué hacemos Practico
Tedrico -
43 2 Estilos de vida como identidades grupales Prdctico Aula
15 Tedrico -
Semana 44 2 La psicografia y sus raices Prdctico Aula
Tedrico -
45 2 Tipologia de la segmentacién psicogrdfica Prdctico Aula
Tedrico -
46 2 Aplicaciones de la segmentacién psicogrdfica en el Perd y a nivel global Practico Aula
16 Tedrico -
Semana 47 2 Evaluacion: Presentacion y debate en clase de caso integrador Practico Aula
Tedrico -
48 2 Evaluacién final: RUbrica Préctico
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