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ll. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

La unidad de aprendizaje busca dotar de conocimiento que le permita comprender los diferentes elementos que intervienen en el
comportamiento del consumidor desde un enfoque de mercadotecnia y mercados globales.

Esta unidad de aprendizaje corresponde al area administrativa, se ubica en etapa disciplinaria y tiene caracter optativo en el
programa educativo de la licenciatura en Negocios Internacionales.

lll. COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Analizar los segmentos del mercado global, examinando los diferentes indicadores y comportamiento del consumidor, para
pronosticar e identificar necesidades y demandas de los consumidores con disponibilidad y compromiso

IV. EVIDENCIA(S) DE APRENDIZAJE

Elaboracion de un portafolio con evidencias donde se realicen exposicion de temas, andlisis externos donde se resalte la influencia
de estos sobre los mercados, reportes sobre percepciones de consumidores, esquemas de analisis sobre valor y satisfaccion.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD I. Consumismo y comportamiento del consumidor

Competencia:
Examinar los factores sociales, culturales, tecnologicos, demograficos y personales que intervienen en el comportamiento del
consumidor, mediante un analisis sociologico-cultural y comercial, asi como, la revision de estudios de casos aplicados al contexto
global, para establecer estrategias de comunicacion efectiva que permitan al ente econdmico aprovechar las oportunidades que

presenta el mercado nacional e internacional, con un enfoque de responsabilidad social.

Contenido:

1.1  Consumo y comportamiento del consumidor

1.2 Comportamiento del consumidor y estrategia de mercadotecnia
1.3 Internacionalizacién

1.4  Cambios tecnolégicos, cambios demogréaficos

1.5 Parametros del valor del consumidor

Duracién: 14 horas




UNIDAD Il. Influencias Externas interpersonales y de Grupo

Competencia:

Analizar las dimensiones de las diferentes culturas que emergen de los mercados globales a través del estudio de las diferencias
sociales, politicas, ideoldgicas y religiosas que determinan la cultura de una sociedad y que influyen en el comportamiento particular
del consumidor, para el mejor entendimiento del mercado por parte del ente econémico respetando la sustentabilidad social y
cultural.

Contenido: Duracion: 16 horas
2.1  Cultura, Definicién y Valor

2.2  Dimension de Valores Culturales

2.3 Enculturacion y Aculturacion

2.4 Micro cultura

2.5 Roles Sexuales y Micro cultura

2.6 Micro cultura Etnica

2.7  Micro cultura de Ingreso y clase Social

2.8  Micro culturas alrededor del Mundo

2.9 Tendencias que afectan el Comportamiento del Consumidor




UNIDAD lll. Fases del proceso de percepcion del consumidor, el proceso de aprendizaje y su interconexion.

Competencia:

Aplicar las fases del proceso de percepcion, razonamiento y adopcion de un producto o servicio a través del andlisis demogréfico,
cultural y social para fundamentar la toma de decisiones en el disefio de estrategias del ente economico que logre satisfacer los
deseos e intereses de su mercado, con una vision global.

Contenido: Duracion: 18 horas.
3.1 Segmentaciéon del Mercado y Diferenciacion del Producto

3.2 Mapas Perceptuales

3.3  Reaccion a nuevos Productos y Marcas

3.4  Clasificacion de la Motivacién del Consumidor

3.5 Inteligencia y contagio emocionales

3.6  Estilo de Vida del Consumidor

3.7  Pictograficos y Demogréficos




VII.

METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos

académicos, derechos y obligaciones docente-alumno.

Estrategia de ensefianza (docente):
e Técnica expositiva
Instruccion guiada
Estudios de caso
Debates
Aprendizaje basado en problemas
Solucién de problemas
Discusion grupal
Ejercicios practicos

Estrategia de aprendizaje (alumno):
e Investigacion documental

Organizadores graficos

Resumen

Sintesis

Ensayo

Técnica expositiva

Trabajo de campo

Trabajo colaborativo

Elaboracién de informes

Uso de TIC




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion sera llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:
Criterios de acreditacion

Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que
establece el Estatuto Escolar vigente.

Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacion

- Evaluaciones parciales...............ccccoeiienn, 20%
-Trabajos. ..o, 20%
- EXposiciones. ......cooiiii 20%
- Trabajo final (Portafolio de evidencias) 40%

Total
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X. PERFIL DEL DOCENTE

El docente que imparta la unidad de aprendizaje debe contar con titulo de licenciatura en Mercadotecnia o a fin y preferentemente
con estudios de posgrado, con dos afios de experiencia laboral y en docencia. Ser proactivo con pensamiento critico, inteligencia
emocional, responsable, organizado, facilitador, empético y flexible, ademéas debe contar con habilidades para el manejo de grupos,
la planeacion didactica y la evaluacion del aprendizaje.




