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OBJETIVOS

General

Permitir que los estudiantes identifiquen y evallen las necesidades de los clientes y
consumidores, expresadas en valor percibido en relacion a los productos y servicios de la

empresa, con el objetivo de convertirlo en una oportunidad para su negocio.

Especificos

» Entender las multiples dimensiones involucradas en la percepcion y los deseos de los
clientes y consumidores, en su experiencia con los productos o servicios que ofrece la
empresa, ademas de la racionalidad de la relacién costo / beneficio.

« Permitir que los estudiantes utilicen mecanismos y herramientas del proceso de
marketing, a fin de que puedan caracterizar lo que es de valor para los clientes y

consumidores, permitiéndoles aprovechar una oportunidad de negocio eficaz.

ENFOQUE

La disciplina se enfoca en satisfacer las necesidades y deseos de clientes y consumidores,
capaces de crear valor, como factores cruciales para explorar nuevas oportunidades de
mercado.

El enfoque utiliza la aplicacion de teorias y herramientas aplicadas a situaciones concretas
de los estudiantes, brindando espacio para la discusion de temas en su tratamiento
profesional, con la elaboracion de trabajos aplicados. Ademas, el enfoque es de caracter
aplicado, proporcionando una amplia discusion sobre el uso de la metodologia adoptada

en la disciplina.
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CONTENIDO
1. Las multiples dimensiones de la percepcion del valor por parte de clientes y

consumidores

2. Comprender el comportamiento del consumidor B2C, con el objetivo de crear valor.
3. Comprender el comportamiento del consumidor B2B, con el objetivo de crear valor.
4, Instrumentos y técnicas para crear y evaluar el valor atribuido a productos /
servicios.

5. Condiciones propicias para ofrecer valor

6. Consecuencias para los recursos, los procesos y las capacidades

7. Creacién de valor para otras partes interesadas

8. Indicadores de creacion de valor.

ESTRATEGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

El proceso de ensefianza-aprendizaje comprende los siguientes procedimientos basicos:
lecturas previas, discusiones en el aula y desarrollo de trabajos practicos, realizados en
grupos de alumnos o individualmente.

Las clases son presenciales y se discuten conceptos y enfoques con el fin de comprender
los fundamentos de los diversos temas involucrados en el proceso de creaciéon de valor
para el cliente.

El producto del curso es un trabajo practico completo, pero sucinto, estructurado en el
formato del Informe de Trabajo de Finalizaciéon del Curso, que aparece en el libro
"Metodologia para Trabajos Practicos y Aplicados" y con material de apoyo. Este proyecto

es presentado por los estudiantes en la Ultima clase, en plenaria.
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