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RESUMEN

La asignatura Comportamiento del Consumidor es una asignatura obligatoria de la intensificacion
curricular Direccion Comercial, propia de lamateria Conocimiento del Mercado y del Consumidor. Posee
carécter semestral y consta de un total de 6 créditos repartidos en 3 créditos tedricosy 3 précticos.

Esta asignatura se considera fundamental en la especializacion en marketing. Existe un amplio volumen
de investigacion tedricay empirica que avala el desarrollo del estudio del comportamiento del
consumidor dentro de ladisciplina del marketing. Al mismo tiempo, en las ultimas décadas, |as practicas
comerciales han sufrido cambios significativos, que se desarrollan paralelamente al aumento de la
complgjidad del mercado. Esta complejidad ha favorecido, en el contexto de la comercializacion, €l
desarrollo de la vertiente estratégica del marketing, gue tiene como una de sus funciones fundamentales €l
analisisy comprension de los consumidores. Una planificacion de marketing exitosa debe partir del
conocimiento del consumidor, de ahi laimportancia de la asignatura.
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R

VNIVERSITAT G D VALENCIA

Desde esta asignatura se pretende gque | os estudiantes aprendan a analizar y comprender €l
comportamiento del consumidor debiendo ser capaces, al finalizar la misma, de conocer las principales
macro y micro variables que le influyen en sus procesos de decision y consumo.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacion con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

Es conveniente tener los conocimientos sobre empresa y fundamentos de marketing impartidos en otras
materias, principalmente en las asignaturas de Marketing y Estrategia de Marketing.

COMPETENCIAS

1313 - Grado de Administracion y Direccion de Empresas

- Relacionar los diferentes elementos que interactian en las decisiones de los individuos.
- Capacidad para identificar al cliente externo al que va a dirigirse la organizacion.

- Ser capaz de identificar las necesidades de los distintos tipos de clientes.

- Conocer las principales variables que inciden en el comportamiento de los distintos tipos de
consumidores.

- Conocer los principales modelos de comportamiento de compra y la forma de incidir sobre los
mMismos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

» Escapaz de identificar en una situacion real |o0s aspectos clave de comportamiento del mercado y
los consumidores

* Identificalos principales aspectos que inciden en el comportamiento del consumidor

» Trabajaen equipo de forma eficaz con otros comparieros

» Presentay comunica de modo efectivo resultados de trabajos 0 andlisis realizados, tanto oralmente
COMO por escrito

» Resuelvetareas o realizatrabajos en € tiempo asignado para ello manteniendo la calidad del
resultado

» Proponey valora acciones empresariales con una perspectiva social mente responsable

« Establece preguntas o cuestiones relevantes y plantea autbnomamente trabaj os de orientacion
investigadora sobre dichas cuestiones
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DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. El estudio del comportamiento del consumidor: concepto, enfoques y caracteristicas.

Definicion de comportamiento del consumidor; relacién con el marketing; caracteristicas, enfoques de
estudio; etapas del proceso de decision de compra y clasificacion de variables de influencia

2. El entorno de la demanda, la culturay subcultura

Influencia del macroentorno y microentorno en el consumidor; concepto y dimensiones de la cultura;
analisis de las subculturas

3. Estratos sociales

Concepto y caracteristicas, formas de medicion e influencia en el comportamiento del consumidor

4. Los grupos sociales y la familia

Concepto y tipologias de grupo social; tipos de influencia en el comportamiento del consumidor;
importancia de la familia en los habitos y las decisiones de compra

5. Personalidad y estilos de vida

Concepto y teorias de la personalidad; definicién y enfoques de los estilos de vida; el papel de los
estilos de vida en el consumidor y en el marketing

6. Motivacion y percepcion

El comportamiento del consumidor como conducta motivada; necesidades y deseos; implicacion del
consumidor; concepto y etapas del proceso perceptivo

7. Aprendizaje y memoria

El papel del aprendizaje en el consumidor; teorias del aprendizaje; la influencia de la memoria en el
proceso de compra; tipos de memoria

8. Actitudes

Concepto y dimensiones de las actitudes; el procesamiento de la informacion y su influencia en las
actitudes; la persuasién y el cambio de actitudes; factores determinantes de la persuasion

35839 Comportamiento del Consumidor 3



_ Guia Docente
35839 Comportamiento del Consumidor

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases de teoria 30,00 100
Préacticas en aula 30,00 100
Elaboracién de trabajos individuales 5,00 0
Estudio y trabajo autbnomo 20,00 0
Lecturas de material complementario 5,00 0
Preparacion de actividades de evaluacién 20,00 0
Preparacion de clases de teoria 20,00 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 10,00 0
Resolucion de casos préacticos 10,00 0
TOTAL| 150,00

METODOLOGIA DOCENTE

La asignatura posee un carécter tedrico-practico. El desarrollo de la asignatura se estructura en una sesion
de teoriay otra de précticas ala semana, de 2 horas de duracion cada una de ellas.

Lametodol ogia utilizada en la asignatura la clasificamos en dos tipos:
» Metodologia de las sesiones de teoria

Latécnica utilizada en las sesiones de teoria sera laleccion magistral participativa, si bien en todo
momento se facilitara e incentivara la participacion del estudiante con sus preguntas, reflexionesy
sugerencias.

Al principio de cada sesion se procedera arealizar una recapitul acion de los aspectos més rel evantes
tratados en la clase anterior. Los estudiantes tendran a su disposicion, en €l aulavirtual, las transparencias
de la asignatura para que puedan seguir con mayor fluidez los contenidos que se impartan.

También se puede utilizar distinto material gréfico que amodo de gjemplo ilustrarén las exposiciones.
Al final de la exposicion de un tema se realizard una sintesis integradora de |o expuesto.
» Metodologia de las sesiones practicas

En las sesiones practicas se pueden utilizar diversos recursos didécticos:. articulos, casos, informes,
actividades fuera del aula, etc.

L as précticas se desarrollaran tanto individual mente como por grupos, estos Ultimos constituidos por un
maximo de 4 personas. El grupo se formara los primeros dias de clase y se mantendra durante todo €l
semestre.
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Todos |os casos programados en |as sesiones practicas deben trabajarse tanto dentro como fuera del aula.
Se incentivara la busqueda de material adicional, asi como la correcta presentacion y exposicion formal
de su contenido. La préctica elaborada por cada grupo o estudiante (segun la practica en cuestion) debera
entregarse en cada clase préactica en la forma que establezca el profesor.

También se podrén trabajar algunos documentos escritos como informes y articulos cuyo objetivo es,
ademés de estudiar y profundizar en su contenido, ser un estimulo para debatir determinados temas en el
aula. El trabajo con este tipo de recurso serd basicamente individual, aunque el debate se efectuara en

grupo.

Por ultimo, esta previsto que puedan desarrollarse actividades tanto dentro como fuera del aula que exijan
una interaccion con consumidores reales o la generacion de instrumentos de medida sobre algiin aspecto
del comportamiento del consumidor o la busqueda de informacion en distintas fuentes, etc...

EVALUACION

Laevaluacion de laasignatura se gjusta al articulo 6.4 del reglamento de evaluacion y calificacion de la
Universitat de Valencia paralos titulos de Grado y Méster que indica textualmente: “La evaluacion
global de los estudiantes puede obtenerse como resultado de una combinacion de la valoracion obtenida
en una prueba final juntamente con la conseguida en las diferentes actividades de evaluacion continua
realizadas, de acuerdo con €l que en este sentido recoja la guia docente”.

Laasignatura se evalUa de la siguiente forma:

1) Teoria (60%): consta de un examen escrito, en fecha oficial propuesta por la Facultat d’ Economia,
gue consistira en una serie de preguntas de desarrollo tedrico y/o tedrico-practico en las que € estudiante
debe demostrar, no solo su dominio de la materia, sino también su capacidad de reflexion y aplicacion de
lo aprendido. La nota maxima que puede obtenerse en el examen de teoria es de 6. La nota minima para
aprobar esta parte es de 3. Si no se obtiene un minimo de 3 puntos en esta parte no se sumard alanotade
préacticas. En caso de aprobar |a parte tedricay suspender la parte préactica, la nota de teoria se podra
guardar parala segunda convocatoria. Esta actividad es RECUPERABLE.

2) Préctica (40%): consiste en la evaluacion continua basada en larealizacion individua y/o en grupo
de las actividades programadas que se desarrollaran alo largo del curso, asi como la presentacion y
defensa de las mismas en clase en |a/s fechals previstals. Para calificar las préacticas se tendra en cuenta su
correcta gjecucion asi como €l interés, participacion en clase e implicacion activa del estudiante en €l
grupo durante |as sesiones. Estas actividades son NO RECUPERABLES dado que “ por su naturaleza, no
es posible € disefio de una prueba que valore la adquisicion de |os resultados de aprendizaje en la
segunda convocatoria" (articulo 6.5 del mencionado reglamento). La nota méxima que puede obtenerse
en la evaluacion continua es de 4. La nota minima para aprobar esta parte practicaesde 2. Si no se
obtiene un minimo de 2 puntos en esta parte no se sumara ala nota de teoria. En caso de aprobar la parte
practicay suspender la parte tedrica, la nota de practica se podra guardar para la segunda convocatoria.

NOTASIMPORTANTESRESPECTO A LA EVALUACION:
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1. Para poder superar la asignatura, es necesario aprobar separadamente la parte tedrica (obtener como
minimo 3 puntos) y la parte préctica (obtener como minimo 2 puntos).

2. El aumno que por causa justificada documentalmente (p.g. contrato de trabajo con horario
incompatible con la asistencia a las sesiones practicas) (no se admite convenio de préacticas) no
pueda ser evaluado de forma continua, debera comunicarlo y justificarlo debidamente a profesor
durante las 2 primeras semanas del cuatrimestre para tener opcién a ser evaluado de la parte
préctica mediante la realizacion individual de las précticas o un examen final.

3. Lano asistencia alas sesiones précticas por causa no justificada no da derecho a ser evaluado de la
parte préactica sin evaluacién continua, ya que esta evaluacion continua de la parte practicaes NO
RECUPERABLE.
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