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- FUNDAMENTACION:

El propdsito general de esta materia es que las y los estudiantes puedan
aplicar herramientas metodologicas para la investigacion y la
segmentacion de mercado, reconociendo el perfil de los consumidores y
los elementos distintivos necesarios para una eficiente estrategia de
marketing de productos y/o servicios.

A su vez, se pretende que los estudiantes comprendan la estructura del
pensamiento del consumidor, considerando las variables internas y
externas que influyen en el proceso de decision de compra, en funcion del
mercado objetivo de la Organizacion.

OBJETIVOS:

Que las y los estudiantes sean capaces de:

e Entender al consumidor como sujeto, con necesidades, valores,
expectativas y deseos.

e Comprender los procesos psicologicos subyacentes a las
conductas de compra.

e Conocer el comportamiento del consumidor para establecer
estrategias de marketing.



e Detectar oportunidades y riesgos de no interpretar el
comportamiento de los clientes y mercados frente a la adquisicion
de productos o servicios

[lI-  CONTENIDOS:
Unidad 1: Investigacion de mercado. El cliente.

Mercado y segmentacion. Investigacion de mercado. Analisis, técnicas.
Recoleccion de datos. Segmentacion de mercado: procesos y limitaciones.
Seleccion de segmentos metas. Modelo de segmentacién vincular. El proceso
de percepcion: analisis de valor. Posicionamiento.

Unidad 2: El consumidor: su comportamiento

Percepcion, aprendizaje y memoria. Analisis del comportamiento y estrategias
de marketing. Consumidor, cliente, usuario. Proceso de fidelizacion, beneficios,
proceso, estrategias. Tendencias y perspectivas a futuro. Alternativas.
Variables e influencias en el consumidor. Cultura. Motivacion: teorias.

Unidad 3: Proceso de decision de compra

Proceso de decision de compra. Tipos de compra y procesos de decision del
consumidor. Implicacién del consumidor. Compra on line, elecciéon y proceso.
Tipologias de compradores. La eleccion de marca: aspectos generales.
Procesos pre-compra y post-compra.

Unidad 4. Tendencias en el proceso de compra

La tecnologia y su influencia en la conducta de compra. El e-comerce y la
decision sobre punto de venta y canal. Los métodos y medios de comunicacion
actuales, el manejo de redes y el resto de las herramientas de marketing “on-
line.” Ventajas y desventajas para el cliente y las Organizaciones.

La inteligencia artificial y su influencia al momento de decidir una compra
compleja. Tendencias actuales en mercados de consumo y corporativos

IV- METODOLOGIA DE TRABAJO:

Se propondra el trabajo en equipo, para favorecer el intercambio entre los
integrantes, al tiempo que se estimulara el crecimiento individual con un
seguimiento cercano del grupo y sus integrantes. Se realizaran un trabajo
grupal con algun item de resolucion individual.



VI-

VII-

Viii-

Asimismo, se planteara el uso de paginas -web- para ser analizadas,
evaluadas y discutidas en relacion con la conducta del consumidor
detectada. utilizacion de material en la web y consultas con la “IA”.
Observacion directa intensiva: esto implicara “salir fuera del ambito
académico”, es decir, buscar situaciones en tiempo y lugar real.

MODALIDAD DE EVALUACION Y CONDICIONES DE PROMOCION

La asignatura tendra dos examenes parciales. Para poder acceder a la
promocién directa debera rendir ambos parciales con una nota igual o
mayor a 7 (siete) puntos. Cualquier otra situacion llevara a la realizacion
de un examen final. En este ultimo caso, el alumno debera aprobar un
examen parcial, o el respectivo examen recuperatorio. La calificacion de
aprobado para el examen parcial correspondera una calificacion minima
de 4 (cuatro) o mas puntos. Para obtener una calificacion de 4 (cuatro)
puntos, el alumno debera haber realizado correctamente el 60% de cada
tema evaluado como minimo, tanto desde el punto de vista tedrico
conceptual, como desde el punto de vista practico. Se requiere ademas, el
75% de asistencia a las clases para la aprobacion de la cursada.
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CRONOGRAMA:



Clase Fecha | Unidad Contenidos Actividad y materiales | P/V
de la clase *

1 12 1 Presentacion de la materia Exposicion y debate | P
AGO Objetivos propuestos

2 19 1 Mercado. Segmentacion. Exposicion y debate | P
AGO Bases y métodos.

3 26 1 Estrategia. Atractivo Debate en clase P
AGO estructural. proyeccién Video

4 02 1 Analisis de valor. | Analisis de caso en |P
SEP Posicionamiento clase.

5 09 2 Analisis del comportamiento Exposicion y debate | P
SEP

6 16 2 Factores internos y externos Trabajo con P
SEP bibliografia

7 23 2 Consumidor. Cliente. Usuario. | proyeccién video P
SEP

8 30 1 -2 [ Primer Parcial Evaluacion escrita P
SET

9 07 3 Proceso de decisiéon de Exposicion P
OCT compra. Trabajo con apuntes

10 14 3 Tipologia de compradores. Exposicion y debate | P
OCT Productos vs servicios

11 21 3 Eleccion de marca proyeccion video vy |P
OCT Pre u post compra debate

12 23 4 Tecnologia y comportamiento P
OCT

13 30 4 E-commerce. Plataformas Trabajo en equipo P
OCT Andlisis en la web

14 04 4 Redes sociales. Exposicién y debate | P
NOV La IA

15 11 1-4 | Segundo Parcial Evaluacion escrita P
NOV

16 19 1-4 | Cierre de notas final Expone el docente P




NOV

17

26
NOV

Repaso General

Expone el docente,
Debate
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