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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Que el alumno desarrolle capacidades para identificar las caracteristicas de los clientes que son
relevantes para la comercializacion y comprenda el alcance de las comunicaciones de la empresa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
Que el alumno:

¢ Reconozca las caracteristicas y estructura del consumir.

< Distinga formas de conducta de compra segun las situaciones y los productos ubicandose.

* Adecuadamente en los contextos sociales y culturales de los compradores.

« |dentifique los efectos que tiene la conducta de los clientes en la estructura competitiva de un
sector.

« Comprenda los efectos de los modos de comunicacién en las decisiones de comercializacion

CONTENIDOS

CONTENIDOS TEMATICOS:

1.5. Teoria estimulo-respuesta. La nocién de despertar de las necesidades y deseos.
UNIDAD I:

BASES PARA ENTENDER AL CONSUMO EN RELACION AL CONSUMIDOR.

Fundamentos del comportamiento del consumidor.

Consumidor Individual. Conceptos de Consumidor y Cliente. Motivaciones del consumidor.
Teoria Estimulo / Respuesta. La nocion de despertar de las necesidades y deseos.
Decisidon y Proceso de Compra Individual.

Consumidor Industrial y motivaciones del cliente industrial.

Decisién y Proceso de Compra Industrial

Modelos de decisién del consumidor.Aproximaciones a algunos modelos

Demanda: Consumo. Imagenes. Deseo. Teoria del Espejo.

El consumidor y la relatividad en las decisiones sobre precios.

UNIDAD II:




ELEMENTOS NUCLEARES DEL CONSUMIDOR

Percepcion. Teorias. Umbrales. Aplicaciones.

Personalidad: Teorias y escuelas sobre personalidad. Aplicaciones.

Personalidad: Mecanismos de defensa del consumidor.

Aprendizaje. Memoria. Teorias del Aprendizaje. Condicionamientos.

Actitudes: naturaleza y formacion.

Cambio de actitudes. Estrategias de marketing para el cambio de actitudes.

Factores influyentes en la compra: El comprador Sensorial. La dinamica del shopping.

UNIDAD III:

EL CONSUMIDOR Y EL MEDIO SOCIOCULTURAL

Los consumidores en su contexto social y cultural.

El entorno cultural Internacional.

Subcultura. Influencias en las conductas de compra.

Subcultura, tribus y sociedad sobre comunicada.

Los Codigos Culturales. Conducta de compra asociada a una palabra - cddigo.

Conducta de Compra asociada al género. La mujer y el proceso de compra y decision.

Clases sociales y estilos de vida. Estilos de Vida y Tipologias.

Grupos de pertenencia y referencia del consumidor. El liderazgo asociado al consumo.

La familia. Formacion de criterios e influencia en el proceso de compra. Cambios en la estructura familiar.

UNIDAD 1V:

ANALISIS Y COMPRENSION DEL MERCADO

Los atributos y el enfoque de la Matriz Multiatributos asociado al consumo

Mercado: Concepto y asociacién con el consumidor

Investigacion del consumidor: Procesos de Respuesta del consumidor. Satisfaccion e Insatisfaccion.
Comportamiento Post Compra: Medicidn y Fidelizacion.

Consumerismo y empresas. La educacion del consumidor y la respuesta de las empresas.

El Costo Cero. El Poder del Precio.

UNIDAD V:

SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO.

Segmentacidén tradicional.

Segmentacidn vincular: Modelo de segmentacidn vincular.

Segmentacion simbdlica: el producto 6ptimo. Meta de unidad representacional éptima.

Posicionamiento. Escalas Mentales. Reposicionamiento.

Marca y consumidor: Posicionamiento de Marcas. Identidad y Personalidad de Marca. Emocidén y Publicidad.
El consumidor digital. Tendencias en redes sociales. Riesgos y oportunidades.

Las 22 Leyes de la Marca.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Las actividades previstas para el desarrollo conceptual en clase de los contenidos programaticos

requieren la utilizacion de recursos y técnicas que permitan a los alumnos reconocer significados, debatir
ideas y defender posturas propias adquiridas a través de lecturas dirigidas de textos de la bibliografia
basica y de publicaciones complementarias.

Las horas presenciales, se acompafiaran de trabajos practicos que ayudaran a los alumnos a resolver
situaciones tipo y casos de estudio a efectos de ampliar el tratamiento de la materia.

Durante el cursado de la materia, el alumno realizara estudio de un caso real que sera seleccionado por
la Catedra. Con ello, se pretende que los educandos desarrollen la capacidad de analisis, tomando
decisiones sobre la base de diagndsticos, y la capacidad de actuar de manera estratégica y creativa.
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Comportamiento del Consumidor

. Feriados Nacionales

Dia Mes TURNO NOCHE JUEVES de 18:00 a 20:15 Hs.

Presentacion de la Materia

Introduccién a los Fundamentos del Comportamiento del Consumidor
Consumidor Industrial y motivaciones del cliente industrial.

Decisidn y Proceso de Compra Industrial

Modelos de decision del consumidor. Aproximaciones a algunos modelos
Demanda: Consumo. Imagenes. Deseo. Teoria del Espejo

* CRONOGRAMA

15/3

Percepcion. Teorias. Umbrales. Aplicaciones.
22/3 Personalidad: Teorias y escuelas sobre personalidad. Aplicaciones.
Personalidad: Mecanismos de defensa del consumidor

Aprendizaje. Memoria. Teorias del Aprendizaje. Condicionamientos.

29/3 Actitudes: naturaleza y formacion.

Cambio de actitudes. Estrategias de marketing para el cambio de actitudes.
5/4 FERIADO

Los consumidores en su contexto social y cultural.
12/4 El entorno cultural Internacional.

Subcultura. Influencias en las conductas de compra.
19/4 EVALUACION PARCIAL N° 1 (Unidades 1, 2 y 3)

Clases sociales y estilos de vida. Estilos de Vida y Tipologias.

Grupos de pertenencia y referencia del consumidor. El liderazgo asociado al consumo.

La familia. Formacion de criterios e influencia en el proceso de compra. Cambios en la estructura
familiar

26/4

Los atributos y el enfoque de la Matriz Multiatributos asociado al consumo
3/5 Mercado: desde la vista del consumidor
Investigacién del consumidor: Procesos de Respuesta del consumidor. Satisfaccidén e Insatisfaccion.

Comportamiento Post Compra: Medicidn y Fidelizacion. Segmentacion tradicional.
Segmentacién vincular: Modelo de segmentaciéon vincular.

17/5 TRABAJO PRACTICO N° 1

10/5

Segmentacién simbdlica: el producto 6ptimo. Meta de unidad representacional éptima.

24/5 Posicionamiento. Escalas Mentales. Reposicionamiento

Marca y consumidor: Posicionamiento de Marcas. Identidad y Personalidad de Marca.
31/5 Emocién y Publicidad.

Las 22 Leyes de la Marca.
7/6 EVALUACION PARCIAL N° 2 (UNIDADES 4 y5 )

14/6 RECUPERATORIOS



Horarios de Consulta:
Prof. Ricardo Gotz — Jueves 17 Hs.
rgotz@hotmail.com



	DEPARTAMENTO
	CARRERA /S 
	TURNO
	SEMESTRE 
	Asignaturas correlativas previas
	Asignaturas correlativas posteriores
	OBJETIVOS
	CONTENIDOS
	ESTRATEGIAS METODOLÓGICAS

