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Nombre del Curso/ Médulo: Lineade conocimiento: | Cédigo de materia: | NUmero de creditos: 2
PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR PSIC PSIC 19001

Facultad/ Departamento | FAC DE ESTUDIOSTECNI Y TECNOL
Programa que Administrael curso o médulo | TEC EN DIRECCION COMERCIAL

Técnico Profesional X Especializacion
Niveles de Formacion Tecnoldgico Profesional Maestria

Profesional Doctorado
Modalidad Presencial | X | Dud Virtual X
NUmero de horas con acompafiamiento del profesor: 3 NUmero de horas de trabajo independiente: 6

Fecha de actualizacion de la guia: 23/08/2023)

2. Conocimientos previos requeridos para €l curso

Fundamentos y conceptos de marketing

3. Justificacion

Las empresas se enfrentan como nunca antes a mercados cambiantes e impredecibles, compradores informados con abruptos
cambios en |os habitos de consumo, tendencias que cambian también constantemente, la manera de disefiar y presentar productosy
servicios, asi como los nuevos canales de comunicacion y ventas son un reto paralas compafiias de hoy. El éxito enla
comercializacion proviene de la capacidad de las empresas de general valor que € cliente perciba, de la calidad de la experiencia de
compra; esto requiere del conocimiento que se tenga de los clientes, 1as razones por las que compran, sus motivos e intereses, en fin,
todo aguello que pueda contribuir alarentabilidad de la organizacion. Por |o tanto, se hace necesario que los estudiantes de
Tecnologia en Direccion Comercial estén familiarizados con la psicologiadel consumidor, que aportard a su acervo de conocimiento
y consecuentemente al gjercicio préctico de su profesion, herramientas valiosas para desarrollar relaciones de confianza con los
clientesy la competitividad de su negocio. El estudiante debe comprender lanecesidad de conocer, analizar e interpretar las
extremas complgjidades que tipifican al ser humano en su rol de consumidor individual y organizacional y laformacomo redizael
proceso de toma de decision de compra que permitan ala organizacion € planteamiento exitoso de las estrategias de marketing
adaptadas a las necesidades, preferencias, expectativas y demas elementos del perfil psicogréfico de los consumidores

4. Competencias de formacion

Id | Competencia Resultado de aprendizaje esperado

1 - Comprende laimportanciadel estudio del consumidor parael

planteamiento de estrategias de comerciales. 2 - Identificalas

1 Analizalos procesos cognitivos del consumidor enla |diferentes etapas del proceso cognitivo del consumidor para gjustar la
toma de decision de compra. propuesta de valor de las empresas. 3 - Elabora el buyer persona de

un negocio basado en los diferentes factores que definen el perfil de

un consumidor.

1 - Reconoce con claridad |as caracteristicas demogréficas, culturasy
psicogréficas que influyen en el proceso de compra. 2 - Establece
adecuadamente las motivaciones, percepcion y aprendizaje del
comportamiento del consumidor que oriente el disefio de estrategias
comerciales. 3 - Reconocer laimportanciade los Insight para
descubrir oportunidades comerciales del mercado objetivo.

Identificalos factores que inciden en €l
2 |comportamiento de comprade los diferentes perfiles de
consumidores.




| Id | Competencia

Resultado de apr endizaje esperado

Aplicalos conceptos tedricos del comportamiento del
3 |consumidor para desarrollar estrategias de
posicionamiento

1 - Identificalos diferentes elementos de |a estrategia SAP 2 -
Disefia estrategias de posicionamiento basadas en el cliente 3 -
Estructura model os de servicio que no solo satisfagan, sino que
sorprendan alos clientes a partir de sus necesidades, motivacionesy
expectativas.

5. Contenidos

Id | Unidad de aprendizaje

Tematicas

1 |Introduccion al comportamiento del consumidor

« Concepto, enfoque y caracteristicas » Naturaleza del

consumidor * Proceso cognitivo del consumidor ¢ El consumidor y la
estrategia de marketing « Proceso de decision de compra e Tipologia
de clientes » Buyer persona

2 Factores de incidencia en e comportamiento de
compra

« Lasgeneracionesy el consumo « Factores demogréficos del
consumidor « Culturay comportamiento del consumidor. ¢ Factores
psicograficos que inciden en el comportamiento de comprae El
consumidor colombiano.

3 |Posicionamiento

« Tipos de mercado ¢ Estrategia de segmentacion » Estrategia SAP
(segmentacion — audiencias —

posicionamiento) ¢ Posicionamiento ¢ Estrategias de posicionamiento
basado en €l cliente « Customer Journey map * CRM

6. Evaluacion y calificacion

Actividades o tipos de actividades | Porcentaje
Taller Proceso cognitivo del consumidor 10
Disefio Buyer persona 15
|Quiz: Control de lectura: Naturaleza del consumidor | 10
|Actividad colaborativa: Video delos factoresinternosy externos gue influyen en la decisién de compra |15
Actividad colaborativa: Elaboracion de documento de identificacidn de Insight en los consumidores 15
colombianos
Foros de debate: Elementos de |a estrategia SAP 10
Disefio de estrategias de posicionamiento basado en €l cliente para una empresa de laregion 15
* Customer Journey Map para una empresa de laregion 10
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8. Observaciones




