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Caracteristicas (promotips)

Estaobratiene unenfoque multidisciplinario, ya que integra
conocimientos de psicologia, sociologia, antropologia
culturaly economia, lo que permite unacomprension
profunda delas multiples capas que influyenenel
comportamiento del consumidor, desde las motivaciones
internas hastalas presiones socialesy culturales.
Ofreceallectorunamplio panoramay le permite explorar
laidea de que el consumo va mas alléd de una simple
transaccion, sino que es una forma de expresion personal
y social.

Eltextointegra numerosos ejemplos de marcas,
campafas publicitariasy situaciones de consumo de
lavidareal conelfin deilustrar conceptos tedricos.
Esto facilitala conexién entre lateoriay la practica,
haciéndolo util tanto para estudiantes como para
profesionales del marketing.

Elcontenido esté organizado de maneraldgica

y progresiva, abordando primero las influencias
individuales, luegolas sociales, y finalmente, el proceso

Ventajas competitivas

de decision. Incluye estudios de caso, preguntas para
debatiry herramientas pedagdgicas que facilitan el
aprendizajeylacomprension de temas complejos.
Ofrece de manera claray objetiva una perspectiva
global, ya que integra ejemplosy consideraciones
sobre el comportamiento del consumidor en diversas
culturasy mercados alrededor del mundo, ofreciendo
unavision mas amplia e inclusiva.

Material de apoyo para el docente (eninglés):
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Manual paraeldocente
Presentaciones PPT
Banco de pruebas

Consulte asuAsesorde Servicios de Aprendizaje de
Pearson o escriba a hedsoporte@pearson.com para
obtenerinformacionrespecto delosrecursosy material
descargable para docentes.
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Entre las ventajas sustanciales de este titulo destacan:

*

Los autores se centran entemas actualesy cruciales
como el cambio climatico y susimplicaciones en
términos de elecciones de consumo, y preocupaciones
sociales como la diversidad, lainclusion, la
representacionylajusticia social, entre otros.

Cada capitulo presenta los recuadros “Comprar,
tenery ser” queilustran el contenido con temas de
actualidad que afectan al bienestar del consumidor, a
la practicaempresarial o almundo en generaly permite
allectorreflexionar de manera profunda sobre estos
temas deinterés.

Ellibro combina una sdlida base tedricay empirica con
las aplicaciones practicas de estos conocimientos
alavida cotidiana del marketing. Las preguntas

de discusiony aplicacion al final de cada capitulo
también alientan alos estudiantes aintegrarlo que

han aprendido conlo que sucede a su alrededorenel
mundo real.

Seincluyen elementos visuales, marcos organizativos
y tablas de sintesis que ofrecen allector hojas de ruta
visuales coninformacion util de forma eficaz.

Ellibro esta estructurado a partir de cinco grandes
secciones que abordan lo siguiente: laseccion 1
enfocaalos estudiantes enlas perspectivasy
cuestiones fundamentales que informan sobre el
comportamiento del consumidor; la seccion 2 incluye
tres capitulos sobre la percepciony el conocimiento;
laseccion 3 presentalos procesos de persuasion,
toma de decisiones, eleccidony consumo; la seccion 4
se enfocaenelseratravés de las multiples facetas de
lapersonalidady laidentidad;y por ultimo, la seccion 5
se centraenlapertenenciay discute los elementos
sociales, de clasey culturales que configuran el
comportamiento del consumidor.
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