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Prerrequisitos:
Codigo: FADO150 Materia: SEGMENTACION DE MERCADOS

2. Descripcién y objetivos de la materia

El consumidor, comprendido como la persona que compra bienes o servicios para su uso personal o el de su hogar, buscando con
esto satisfacer necesidades estrictamente no lucrativas es un sujeto cuyo estudio es fundamental. El poder conocer su perfil y definirlo
otorga una gran ventaja competitiva a la hora de proyectar la actividad de una empresa en un mercado. Hablamos aqui de ser
capaz de observar un consumidor o un grupo de ellos y plantear preguntas bdsicas como 3Qué se debe conocer del Cliente?,
3Quiénes son los Clientese, 3Que buscan en el Producto?, sus necesidades y expectativas, sPor qué compra? y las demds razones o
fuerzas impulsora dentro del individuo que lo empujan a la accién, misma que se fraducird en la compra.

Las formas que tienen las necesidades y como suelen comportarse en base a ciertas consideraciones tales como el hecho de que las
necesidades y objetfivos estdn cambiando constantemente, que nuevas necesidades emergen a medida de las antiguas son
satisfechas, que el comportamiento del consumidor asume una multiplicidad de necesidades o que sus necesidades y metas varian
enfre individuos entre otros factores que nos permiten predecir y explicar a nuestro cliente. Una vez comprendido a cabalidad,
queda por establecer 3Cual es el comportamiento habitual de la compra? o sino 3Qué proceso sigue para decidir? Con el objeto
de comprender a fondo sus procesos de reconocimiento de la necesidad, vy los distintos estimulos externos e internos que se deben
investigar para indagar para lograr establecer el camino que llevéd al consumidor a un producto en especial.

La busqueda de Alternativas y su posterior Evaluacién nos deben indicar la forma en la cual el consumidor procesa la informacién
para escoger un producto o marca en un lugar y forma determinados. Ahora, los consumidores no siguen un solo proceso de
evaluacion en todas las situaciones de compra, por lo que es necesario comprender y desarrollar ciertos aspectos clave tales como
los ATRIBUTOS DE PRODUCTO, los GRADOS DE IMPORTANCIA, la IMAGEN DE MARCA o los PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION.

3. Contenidos

1. INTRODUCCION COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
1.1. La diversidad del Comportamiento del Consumidor (1 horas)
1.2. Disciplina del Comportamiento del Consumidor (1 horas)
1.3. Papel de la Investigacion del Consumidor (1 horas)

1.4. La ética en la mercadotecnia (1 horas)

2. Investigacién del Consumidor

2.1. Historia de la Investigacion del Consumidor (1 horas)

2.2. El proceso de la Investigacion del Consumidor (2 horas)
2.3. Objetivos de la Investigacion (1 horas)

2.4. Recoleccion de Datos primarios y secundarios (1 horas)
2.5. Andlisis y Preparaciéon del Informe (1 horas)

2.6. Conduccién de un Estudio de Investigacion (1 horas)

3. Segmentacién de Mercado

3.1. Que es la segmentacién de mercado (1 horas)

3.2. Bases para la segmentacion (1 horas)

3.3. Tipos de Segmentacién (2 horas)
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3.4.

Enfoques Hibridos de la Segmentacion (1 horas)

3.5. Criterios para un enfoque efectivo de segmentos (1 horas)
3.6. Implementacién de estrategias de segmentacion (1 horas)
3.7. Comparacion Diferenciada (1 horas)

3.8. Contrasegmentacion (1 horas)

4. EL CONSUMIDOR COMO INDIVIDUO

4.1. Necesidades y Motivacién del Consumidor (1 horas)

4.2. Motivacién del Consumidor (1 horas)

4.3. Motivacion Necesidades y Metas (1 horas)

4.4, La Motivacién Positiva y Negativa (1 horas)

4.5. La Naturaleza Dindmica de la Motivacion (2 horas)

4.6. Metas Sustitutas (1 horas)

4.7. Tipos y Sistemas de Necesidades (1 horas)

4.8. La Medicion de Motivos (1 horas)

5. La Personalidad y el Comportamiento del Consumidor
5.1. Definicidn y Teorias de la Personalidad (1 horas)

5.2. Personalidad y Comprensién de la Diversidad (1 horas)
5.3. El Sery la Autoimagen (2 horas)

5.4. Percepcién del Consumidor (1 horas)

5.5. Concepto y Dindmica de la Percepcién (1 horas)

5.6. Seleccion Perceptual (2 horas)

5.7. Organizacién Perceptual (1 horas)

5.8. Interpretacion Perceptual (1 horas)

5.9. Imdgenes del Consumidor (1 horas)

5.10. Producto y Servicio (1 horas)

5.11. Calidad Percibida (1 horas)

6. Aprendizaje y Participacién del Consumidor

6.1. Teorias Conductistas del Aprendizaje (2 horas)

6.2. Teoria del Aprendizaje Cognoscitivo (1 horas)

6.3. Lealtad de Marca y Capital de Marca (2 horas)

6.4. Naturaleza de las Actitudes del Consumidor (1 horas)
6.5. Concepto y Modelos Estructurales de Actitudes (1 horas)
6.6. Formacién y Cambio de Actitudes del Consumidor (1 horas)
6.7. Formacién y Cambio de Actitudes (1 horas)

6.8. Fuentes de Influencia en la Formacion de Actitudes (1 horas)
6.9. Factores de Personalidad (1 horas)

6.10. Teoria de la Atribucién (1 horas)

7. Comunicacién y Persuasion

7.1. Componentes de la Comunicacion (1 horas)

7.2. Proceso de Comunicacion (1 horas)

7.3. Iniciar el Mensaje (1 horas)

7.4. Auditorio Objetivo (1 horas)

7.5. Retroalimentacion (1 horas)

7.6. Diseno de Comunicacién Persuasiva (2 horas)

7.7. Estrategias de Comunicacion (1 horas)

7.8. Estrategias de Medios (1 horas)

7.9. Estrategias de Mensaje (1 horas)

4. Sistema de Evaluacién
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Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias
bc. Aplicar los modelos de Andlisis Psicolégico del comportamiento del consumidor.
-Entender el comportamiento del consumidor y procesos de compra -Investigaciones
-Proyectos
bd. Aplicar los modelos de Andlisis Sociolégico del mercado y el comportamiento de los colectivos.
-Modelar comportamientos de compra -Investigaciones
-Proyectos
bh. Manejar adecuadamente la gestion integral del cliente.
-Conoce en forma clara y objetiva la importancia que tiene el Marketing -Investigaciones
-Proyectos

Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificacién Semana
evaluar
. . . . Semana: 3 (15/04/20
Investigaciones |Fundamentos Psicologia APORTE 5 al 20/04/20)
Modelos Bateson y Semana: 5 (29/04/20
Proyectos - omunicacion APORTE 5 al 04/05/20)
. . Modelos Semana: 10 (03/06/20
Investigaciones IComportamentales APORTE 10 al 08/06/20)
. . Modelos Psicoldgicos Semana: 14 (01/07/20
Investigaciones Aplicados APORTE 5 al 06/07/20)
Aplicaciones de Marca en| .
Proyectos a Teoria del APORTE 5 Semana: 16 (15/07/20
. al 20/07/20)
IComporfamiento
Desarrollo Mensaje Semana: 19-20 (04-08-
Proyectos Comercial EXAMEN 20 2020 al 10-08-2020)
Investigaciones |Modelos Aplicados SUPLETORIO 20 Semana: 20 (al)

Metodologia

Se realizard una charla inicial para determinar conocimientos previos de los alumnos sobre la materia, asi como dar a conocer el
objetivo e importancia de la misma dentro de la carrera y de la sociedad.

La asignatura se desarrollard con una metodologia de teoria y prdctica, en donde se aplicard procesos deductivos e
inductivos, asi como herramientas informdticas para el desarrollo de ejercicios e investigaciones de la materia.
Se aplicardn métodos de:

¢ Recopilacion de Informacion.

¢ Simulacioén.

e Discusion.

e Trabajo en Grupo.

* Debate de Resultados.

¢ Auto-evaluacion.

En cada clase se utilizard el método explicativo, Inductivo — Deductivo y el método de elaboracion conjunta. Para los

trabajos fuera de clase se utilizard el método investigativo, elaboracién conjunta y frabajo independiente. Los medios que se utilizardn
son: Material propio de aula, texto de trabajo (guia de estudio), papeldgrafo, textos de la Biblioteca e investigacién de campo.

El proceso ensefianza — aprendizaje se desarrollard con la direccidén y guia del profesor formando grupos de trabajo para
casos necesarios y utilizar un método expositivo. Los frabajos fuera de clase se realizarén en forma individual y también en grupos,
grupos en los cuales se designard un coordinador de grupo, permanentemente aplicando el método investigativo.

Criterios de Evaluacion

En cada clase se utilizard el método explicativo, Inductivo — Deductivo y el método de elaboracién conjunta. Para los trabajos
fuera de clase se utilizard el método investigativo, elaboracion conjunta y trabajo independiente. Los medios que se utilizardn son:
Material propio de aula, texto de trabajo (guia de estudio), papeldgrafo, textos de la Biblioteca e investigacién de campo.
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