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2. OBJETIVO GENERAL
El objetivo del curso, es dar a conocer a los alumnos las diferentes variables que
determinan el comportamiento del consumidor, el cual va desde el inicio del
proceso de compra hasta el comportamiento post compra. Ademas de conocer las
implicaciones que cada una de estas variables tiene para las decisiones
empresariales y las estrategias de marketing.
3. METODOLOGIA DE LA ENSENANZA
o Exposicién por parte del docente de los diferentes temas del curso.
o Los alumnos participan de forma activa en las clases, cuya participacion es
evaluada por el docente.
o Préacticas calificadas de lecturas relacionadas al curso.
o Presentacion, desarrollo y discusion de ejercicios y casos.
o Evaluaciones calificadas de los temas desarrollados por el docente.
o Elaboracién y sustentacion de trabajos de investigacion.
4. SISTEMA DE EVALUACION

Unidad Criterios de evaluacion Ponderacion

Ponderacion de criterios
o Sustentacion trabajo encargado 10%
unidad Controles, trabajos y participacion en clase 10%
45% Evaluacion de unidad 25%
Segunda | Sustentacion trabajo encargado 15%
unidad Controles, trabajos y participacion en clase 15%
55% Evaluacion de unidad 25%
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5. CONTENIDOS PROGRAMATICOS
5.1. PRIMERA UNIDAD
* Los consumidores en el mercado

o Sesion 1: Comportamiento del consumidor (Personas en el mercado)
o Sesibn 2: Concepto de comportamiento del consumidor

o Sesion 3: Efecto de los consumidores en la estrategia de marketing
o Sesion 4: Impacto del marketing en los consumidores

* Los consumidores como individuos

o Sesion 5: Percepcion (Sistemas sensoriales, exposicion, atencién,
interpretacion).

o Sesibn 6: Aprendizaje y memoria

o Sesion 7: Motivacién y valores (Proceso de motivacion, valores)

o Sesién 8: El yo (Significado, roles sexuales, imagen corporativa)

o Sesion 9: Personalidad y psicografia (Personalidad, personalidad de la
marca, psicografia)

5.2. SEGUNDA UNIDAD:

* Los consumidores en la toma de decisiones

o Sesion 10: Actitudes y persuasion
o Sesioén 11: Toma de decisiones
o Sesién 12: Compra y desecho de productos

o Sesion 13: Toma de decisiones organizacionales y familiares

* Los consumidores y las subculturas
o Sesion 14: Grupos y medios sociales
o Sesiodn 15: Clase social y estilos de vida
o Sesion 16: Subculturas
o Sesion 17: Cultura



UNIVERSIDAD NACIONAL JORGE BASADRE GROHMANN
FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS Y EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA COMERCIAL

6. BIBLIOGRAFIA

6.1. BIBLIOGRAFIA BASICA

a.

b.

bl

David Mayorga y Patricia Cueva. Marketing Estratégico en la empresa
peruana. Tercera Ediciéon. Universidad del Pacifico. 2013.

Rolando Arellano Cueva. Marketing: Enfoque América Latina. Editorial
Pearson, 2010.

. Philip Kotler & Gary Armstrong. Fundamentos de Marketing. Editorial

Pearson, 2008.

. Philip Kotler & Kevin Lane Keller. Direccion de Marketing. Editorial

Pearson, 2006.

. Sun Tzu. El Arte de la guerra. Editorial Panamericana, 1994.

Harold Koontz & Heinz Weihrich. Administracién. Editorial McGraw-Hill,
2004.

6.2. BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

a.

b.

Michael R. Solomon. Comportamiento del consumidor. Décima
edicion. Person/Always Learning

Leon G. Shiffman & Leslie Lazar Kanuk. Comportamiento del
consumidor. Editorial prentice Hall, 2011.

Eduardo Amorés. Comportamiento del consumidor.

Emilio Garcia Vega. ;Cémo generar valor en las empresas?. Primera
edicion. Universidad del Pacifico. 2013.

Cristina Quifiénes. Desnudando la mente del consumidor. Consumer
insights en el marketing. Editorial planeta Perd. 2013.

Emilio Garcia Vega. ;Con quién compite nuestra empresa?
Determinacion y analisis de la competencia. Universidad del Pacifico.
2013.

José Daniel Barquero. Marketing de clientes. Editorial McGraw-Hill,
2007.

W. Chan Kim & Renée Mauborgne. La estrategia del océano azul.
Editorial Norma S.A., 2005.

Sun Tzu. El Arte de la guerra. Editorial Panamericana, 2004.

Tacna, agosto del 2018

Dr. Luis Alberto Rocchetti Herrera



