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ETAPA DE FORMACIÓN:
Básica o inicial (   ) Disciplinar  ( X  )
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EJE CURRICULAR o LGAC (en caso de posgrado 
de investigación)

UDI’s PRECEDENTES:
DESARROLLO HUMANO.OO

UDI’s SUBSECUENTES:
PSICOLOGIA LABORAL Y PYMES.

COMPETENCIA DE LA UDI : CONOCER, REVISAR Y APLICAR LOS CONOCIMIENTOS QUE DESCRIBEN EL
ENTORNO DINAMICO DEL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO. LAS
CARACTERISTICAS DE LOS MEDIOS DE COMUNICACIÓN EN LAS
ESTRATEGIAS DE MARKETING, EL COMPORTAMIENTO EN EL FOMENTO DE
LA RESPONSABILIDAD SOCIAL Y ETICA  QUE GENERE UN PENSAMIENTO
CRITICO DEL MUNDO REAL.

CONTRIBUCIÓN DE LA
UDI AL PERFIL DE EGRESO

EL ALUMNO CONOCERA LOS DIFERENTES ASPECTOS DEL
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR A TRAVES DE LOS PROCESOS DE
CONSUMO, LA SEGMENTACION DEL MERCADO, ASI COMO LA
MOTIVACION DEL CONSUMIDOR QUE LE PERMITAN IMPLEMENTAR
ESTRATEGIAS DE MERCADEO SOBRE SUS POTENCIALES ADQUIRIDAS EN SU
FORMACION ACADEMICA. 

SABERES ACTITUDINALES Responsabilidad social, sostenibilidad, sustentabilidad, cuidado del
medio ambiente, ética, etc.
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UNIDAD DE COMPETENCIA 1 INTRODUCCION
Entender que es el comportamiento del consumidor y conocer cuáles son los diferentes tipos de
consumidores, así como la relación entre el comportamiento del consumidor y el concepto de
marketing, el valor, la satisfacción, la confianza, la forma y composición de un modelo de
comportamiento del consumidor. 
DESEMPEÑOS 1.- COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

2.- EL PROCESO DE INVESTIGACION DEL CONSUMIDOR.
3.- SEGMENTACION DEL MERCADO Y MERCADOS META ESTRATEGICOS.

UNIDAD DE COMPETENCIA 2 EL CONSUMIDOR COMO INDIVIDUO
CONOCER  LA MOTIVACION DEL CONSUMIDOR AUNADO A SU PERSONALIDADY
COMPORTAMIENTOEXPLICANDO EL APRENDIZAJE Y LA PRECEPCION GENERANDO CAMBIOS DE
ACTITUDES EN EL CONSUMIDOR.

DESEMPEÑOS 
1.- MOTIVACION DEL CONSUMIDOR.
2.-PERSONALIDAD Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.
3.-PERCEPCION Y APRENDIZAJE DEL CONSUMIDOR.
4.- FORMACION Y CAMBIO DE ACTITUDES EN EL CONSUMIDOR.
5.- COMUNICACIÓN Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

UNIDAD DE COMPETENCIA 3  EL CONSUMIDOR EN SUS CONTEXTOS SOCIAL Y CULTURAL.
CONOCER EXPLORAR Y ENTENDER LA CULTURA DEL COMPORTAMIENTO  DEL CONSUMIDOR, 
ACCEDERA UNA EXPLICACION DEL COMPORTAMIENTO TRANSCULTURAL TENIENDO COMO PUNTO
DE APOYOLA ETICA  Y LA RESPONSABILIDAD SOCIAL. 

 DESEMPEÑOS 1.-LA CULTURA EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.
2.- EL COMPORTAMIENTO TRANSCULTURAL.
3.-ETICA EN EL MARKETING Y RESPONSABILIDAD SOCIAL.

UNIDAD DE COMPETENCIA 4 EL PROCESO Y LAS DIMENSIONES ETICAS EN LAS DIMENSIONES ETICAS
EN LA TOMA DE DECISIONES DEL CONSUMIDOR

ENTENDER, ESCRIBIR LA DIFUSION DE INNOVACIONES, EXAMINANDO LOS MODELOS EXISTENTES EN 
LA TOMA DE DECISIONES DEL CONSUMIDOR VINCULANDO CONCEPTOS PISOCLOGICOS, 
SOCIALES Y CULTURALES. 
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DESEMPEÑOS 
1.-COMPORTAMIENTO TRANSCULTURAL.
2.-SUBCULTURAS Y COMPORTAMIENTOS DEL CONSUMIDOR.
3.-MODELOS DE CONSUMIDORES.
4

ESTRATEGIAS DE ENSEÑANZA Y
APRENDIZAJE

Análisis de temas, estudios de casos, clases prácticas, desarrollar
estrategias de exposición que permiten la comprensión de los
diferentes aspectos del comportamiento del consumidor. paneles,
de participación grupal,

Trabajo en equipo, que apoye las diferentes posturas respecto de
los diferentes roles o tipos de consumidores. Juego de roles ,
investigación de campo,  debates y discusión dirigida, talleres,
resolución de problemas, etc.

Exposición individual y  por equipos, charlas con especialistas e
invitados vía remota y presencial. 

Clases, reportes de lectura, presentación de productos,
aprendizaje,  basado en proyectos, presentando  las estrategias
aprendidas durante el semestre generando  toda una estrategia
de mercadeo de producto.

REQUERIMIENTOS DIDÁCTICOS Y ESCENARIOS

pizarrón, proyector, antología, libros, videos,
podcast, 

 herramientas digitales

Trabajo de campo, 

Aula tipo. 

EVALUACIÓN:

ESQUEMA  DE EVALUACIÓN Y PARÁMETROS

CRITERIOS DE DESEMPEÑO   (EJEMPLOS) VALOR

1. Evaluaciones  escritas u orales %
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2. Tareas, investigación, participación
en clase, etc. 

20%

3. Exposición por equipos 20%

4. Portafolio, bitácora, diario de
campo, mapas (mentales,
conceptuales, cognitivos) etc

10%

5. Proyecto final 50%

Total 100%
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