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2. PRESENTACION

La unidad de aprendizaje Psicologia del consumidor, es parte del area de formacion
optativa abierta de la carrera de Ingenieria en Administracion industrial.

Enfoca al alumno a la reflexion, de como el hombre esta inmerso en una sociedad
consumista, que busca satisfactores cada vez mas y mas rapido, dadas las condiciones de
aspiracion de los productos ofertados, y no necesariamente en productos alimenticios, tales
son los casos de las colecciones de moda, lo ultimo en tecnologia, considera que esa
necesidad por las compras tiene como causa la busqueda desesperada de pertenencia del
grupo élite, que guia los rumbos de la sociedad capitalista consumista, este terminara por
caer en las redes del consumismo, su identidad no sera suficiente para salvarlo de ser parte
de la sociedad sinoptica.




Se proporciona al alumnado las herramientas necesarias que le permitan entender la
importancia de comprender a los consumidores cuando se formula una estrategia de
mercadotecnia.

Comprender porqué las personas se comportan en la forma que lo hacen, para poder
identificar sus necesidades, para asi satisfacerlas y llegar aplicar el concepto mas puro de
la mercadotecnia.

Reconocer los aspectos mas relevantes de la conducta del usuario, consumidor y
comprador para que gracias a esto, podamos predecir su comportamiento y satisfacer de
mejor manera sus deseos y necesidades.

3. UNIDAD DE COMPETENCIA (objetivo general)

Adquirir y aplicar los conocimientos que le permitan entender todas las variables
conductuales que intervienen en el proceso de compra uso o consumo de los
individuos.

Conocer e identificar las variables determinantes que producen una respuesta del | -
individuo en su consumo o compra. ldentificar y en su caso manejar en formd
estratégica las variables que intervienen en el proceso de toma de decisiones del
consumidor usuario. Ampliar la aplicacién de los conocimientos adquiridos en areas
diversas y multidisciplinarias.

4. SABERES
Saberes Generar y desarrollar una mentalidad de investigacion constante sobre el
Practicos proceso de decisidn en el consumidor usuario y que ésta permita la mejora

constante empresarial.

Saberes Conocer la importancia que tiene el comportamiento del consumidor para la
tedricos direccion de la empresa.

Saberes Identificar, analizar y aplicar las variables mas importantes que describe el
formativos | consumidor como individuo.

5. CONTENIDO TEORICO PRACTICO (temas y subtemas)

Unidad 1. Introduccioén al estudio del consumidor
1. Comprension del comportamiento del consumidor

Unidad 2. El centro psicolégico

2.1 Motivacion, habilidad y oportunidad

2.2 Exposicion, atencion y percepcion

2.3 Conocimiento y comprension

2.4 Actitudes con base a un esfuerzo alto
2.5 Actitudes con base en un esfuerzo bajo
2.6 Memoria y recuperacion

Unidad 3. El proceso de toma de decisiones

3.1 Reconocimiento de problemas y busqueda de informacién
3.2 Formulacién de juicios y toma de decisiones con base en un esfuerzo alto




3.3 Formulacion de juicios
3.4 Procesos de pos decision

Unidad 4. Cultura del consumidor

4.1 Diversidad del consumidor

4.2 Clase social e influencia del hogar

4.3 Psicografia, valores, personalidad y estilo de vida

4.4 Influencias sociales sobre el comportamiento del consumidor

Unidad 5. Resultados y cuestiones relacionados con el comportamiento del
consumidor

5.1 Adopcion de resistencia y difusion de la innovacion
5.2 Comportamiento simbdlico del consumidor
5.3 Etica, responsabilidad social y el lado del comportamiento del consumidor y el marketing

6. ACCIONES

La materia se basara en debatir los temas mediante ejemplos y trabajos de investigacion,
para acumular conocimientos sobre el comportamiento de los individuos ante el consumismo.
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10. CALIFICACION
Examenes parciales 20%
Tareas y exposicion 25%
Evaluacion formativa (Participacion, actitud, valores, respeto, etc) 5%
Proyecto final 30%
Examen departamental 20%




TOTAL 100%

11. ACREDITACION

Acreditacion: Para tener derecho a examen ordinario el alumno debera cumplir con un 80%
de las asistencias y actividades registradas durante el curso. Para tener derecho a examen
extraordinario el alumno debera cumplir con el 65% de las asistencias y actividades
registradas durante el curso.

De acuerdo con la normatividad los talleres no tienen la posibilidad de realizar examenes
extraordinarios.

Asimismo, esta materia puede ser acreditada por competencias para lo cual el alumno debera
registrar su solicitud en el departamento al cual pertenece la materia, de acuerdo con el
calendario escolar vigente.

Esta materia también puede ser sujeta a revalidacion, acreditacion o convalidacion de
acuerdo con la normatividad vigente.
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