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PLANIFICACION DE CURSO
Primer Semestre académico 2024

l. ACTIVIDAD CURRICULAR Y CARGA HORARIA

Asignatura:

Conducta del Consumidor

Cédigo: ICO50101

Semestre de la Carrera:

|
| Semestre

Carrera: | Ingenieria Comercial
Escuela: | Ciencias sociales
Docente(s): | Cristian Eugenio Orellana PINO
Ayudante(s): | -
T
Horario:

Martes 14:30 - 17:45

Créditos SCT: 6

Carga horaria semestral: 180 horas

Tiempo de trabajo sincrénico semanal: 3 horas

Carga horaria semanal: 10,5 horas

Il RESULTADOS U OBJETIVOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS ESTE SEMESTRE

Tiempo de trabajo asincrénico semanal: 6 horas

1) Analizar y evaluar los diferentes actos de los individuos relacionados directamente con el

acto de compra.

2) Dominar conceptualmente las variables internas y externas, procesos y paradigmas
psicolégicos mas importantes utilizados para comprender el comportamiento del comprador y
consumidor final.

3) Evaluar la incidencia de la percepcién en el comportamiento del consumidor, conociendo el
proceso de toma de decisiones y los aspectos de tipo psicoldgico que participan en el mismo

4) Analizar la capacidad critica y reflexiva de los fendmenos de marketing, evaluando sus

implicaciones y efectos sobre el comportamiento del consumidor.
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UNIDADES, CONTENIDOS Y ACTIVIDADES

UNIDAD:
Actividades de ensefianza y
aprendizaje Actividades de
Semana Contenidos . Tiempo asincrénico evalua(?ién diagnéstif:a,
.TlerT\p'o (trabajo auténomo formativa y/o sumativa
sincrénico .
del o la estudiante)
Fundamentos y Modelos
1 del Comportamiento del 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
Consumidor. clases auténomo actividad grupal
La Influencia de los . ..
. 3 horas de 3 horas de estudio Clase expositiva +
2 Procesos y las Variables . gy
clases autonomo actividad grupal
Internas
La Percepcién del
consumidor, etapas del
3 Proceso Perceptivo, tipos 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
de umbrales y calidad clases autonomo actividad grupal
percibida.
La memoria y su papel en
el proceso de aprendizaje . ..
P eap zal 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
4 del consumidor, Nuget y , ..
: clases autonomo actividad grupal
Bies Mentales.
La Personalidad del
Individuo y el . ..
0¥ 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
5 comportamiento de , AR
clases autonomo actividad grupal
compra,
PRESENTACION CASO 1 3 horas de | 6 horas de estudio . ..
6 , Evaluacion Expositiva
clases autobnomo
; La influencia de la Cultura, | 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
la estratificacion Social, los clases autonomo actividad grupal
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estilos de vida sobre el
consumidor
Los Estratos Sociales y el
comportamiento del
Consumidor,
caracteristicas y
3 procedimientos de 3 horas de 3 horas de estudio Clase expositiva +
medicidn, estilos de vida, la | clases autonomo actividad grupal
influencia de los grupos
sobre el comportamiento
del consumidor.
PRESENTACION CASO 2 3 horas de | 4 horas de estudio ., ..
9 , Evaluacion Expositiva
clases autobnomo
El Proceso de Degfsibg de 3 horas de | 3 horas de estudio | Clase expositiva +
10 Compra , ..
clases autonomo actividad grupal
El Nivel de Implicacién del
consumidor, decisiones de
compra de alta y baja
1 implicacion, La 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
Orientaciones de compra, clases autonomo actividad grupal
las tipologias de
compradores
La evaluacién de la
informacion; los criterios
de evaluaciény las
estrategias o reglas de
1 decision. La eleccion de 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
marca; aspectos generales. clases autonomo actividad grupal
La eleccion del
establecimiento. Los
procesos post-compra.
Reconocimiento Facial: el
proceso deﬁ eonsumo corta 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
13 tendencia actual de los , ..
. clases autonomo actividad grupal
consumidores
1 Reconocer los conceptos 3 horas de | 3 horas de estudio Clase expositiva +
de exposicion y clases autbnomo actividad grupal
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reconocimiento de marca
frente al consumidor.

PRESENTACION CASO 3 3 horas de | 4 horas de estudio

\ Evaluacion Expositiva
clases autdbnomo

15

Iv. CONDICIONES Y POLITICAS DE EVALUACION

1. Evaluaciones:

El médulo contempla la aplicacién de tres LAB parciales, las cuales tendran una ponderaciéon de 30%
cada unay la realizacién de talleres, cuyo promedio ponderara un 10% de la nota de la presentaciéna
examen. La nota de presentacién a examen constituye un 70% de la nota final mientras que el examen
final constituye un 30% de la nota final.

Nota de presentacion a examen: Esta nota estd constituida por:
100% de la nota final 1 LAB parcial 1: 30%
2 LAB parcial 2: 30%
3 LAB parcial 3: 30%

Talleres en grupo: 10%

Examen final: El examen final evalia toda la materia del mdédulo

30% de la nota final

Los grupos deben estar conformados por 3 estudiantes. La no entrega de un Taller en la fecha indicada
se evalla inmediatamente con la nota minima (1,0) y NO es recuperable.

Notas de Laboratorios y talleres en grupo representan un 70% de la nota final.

Nota del examen pondera un 30% de la nota final Si la nota de presentacion al examen es igual o superior
a 5.0, el estudiante se exime del examen final, quedando con la nota de presentacién al examen como

nota final.

2. Consideraciones:




LD_I Universidad
de O’Higgins

* Sila nota de presentacidn es igual o superior a 5,0, el estudiante podra optar a eximirse del examen final,
guedando con la nota de presentacién (NP) como nota final (NF).

Si NP >=5.0, entonces NF = NP

* En caso contrario a la situacidn anterior, deben obligatoriamente rendir el examen en cuyo caso la nota
final es:

Si NP < 5.0, entonces NF =0.7*NP + 0.3*Examen

* El rendimiento académico de los estudiantes sera expresado en la escala de notas de 1,0 a 7,0 hasta con
un decimal de aproximacién. La nota minima de aprobacién serd 4,0, con exigencia de un 60% en todas
las evaluaciones.

3.- Respecto a la Asistencias a Evaluaciones.

* Notas por Inasistencias:

En caso de inasistencias justificadas a alguna de las presentaciones, debera el alumno realizar una
presentacién de manera aislada, el cual reemplazara a la nota del control o presentacién faltante. Toda
inasistencia a una evaluacion del curso debera ser justificada siguiendo el protocolo que la Direccién de
Asuntos Estudiantiles (DAE) ha implementado para dichas circunstancias. Si la justificacion no se ajusta a
lo sefalado por los canales oficiales, la actividad de evaluacidon sera calificada automaticamente con la
nota minima de la escala (1,0).

* Recorrecciones de Pruebas Escritas (Segtin sea establecido en el programa):

Ud. puede solicitar que se le vuelva a corregir una evaluacion, por escrito (en una hoja aparte) y
adjuntando la evaluacién, inmediatamente que ésta le sea entregada (no en otra instancia, no se puede
llevar la evaluacién y luego volver a pedir recorreccidn). La recorreccidn puede ser por errores de suma
de puntaje (en cuyo caso se resolvera de inmediato), o bien, pues Ud. considera insuficiente el puntaje
asignado a alguna(s) de sus respuesta(s). En este caso, la peticion debe estar justificada en su hoja por
escrito, describiendo porque considera que no tiene bien corregida su evaluacion, luego se le volvera a
corregir toda su evaluacion, pudiendo subir o bajar su puntaje original. SAlo se consideraran este ultimo
tipo de recorrecciones si sus respuestas NO estan con lapiz mina.

* Algunos consejos para su buen desempeio en la asignatura:

A. Recuerde que las presentaciones de las clases son un complemento y no un sustituto de su
asistencia, atencidén y apuntes tomados durante las clases. Si falta a alguna clase, no
pretenda que sdélo leyendo las presentaciones entenderd el desarrollo de la materia tratada.

B. Lo anterior también rige para la bibliografia. Muchas veces se veran en clases
profundizaciones o evidencia complementaria que no aparecen en los textos. Esto no quita
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que es altamente recomendable que Ud. lea los capitulos respectivos antes de asistir a
clases.

C. Trate de adoptar un esquema de estudio constante, es la mejor técnica para obtener buenos
resultados. Para ello es recomendable, por ejemplo, constituir un grupo de estudio estable
entre sus compafer@s.

* Informacién adicional sobre el ramo. En UCampus se encontraran sets de ejercicios, apuntes, lecturas, y
material relevante para el curso.

Finalmente, para las evaluaciones se daran las instrucciones oportunamente en UCampus, asegurase de
leerlas antes de cada evaluacion. Recuerde que aplican ademas los codigos de ética estipulados en el
reglamento de la universidad, por lo cual no se aceptara ninguna situacién contraria a dichos principios.

V. BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS OBLIGATORIOS
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VI.

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS COMPLEMENTARIOS




