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Recomendaciones para cursar esta asignatura

El comportamiento del consumidor constituye un area clave para la actividad de marketing, habiendo recibido una amplio
tratamiento tanto en la literatura cientifica como divulgativa. Para sacar el méximo provecho de este curso, resulta deseable
que el alumno disponga de conocimientos basicos de marketing (un curso de grado en direccién comercial).

Actividades y fechas clave de la asignatura

Comienzo del curso: finales de octubre de 2010

Finalizacién sesiones presenciales: mediados de febrero de 2011

Inicio

Resultados de aprendizaje que definen la asignatura

El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

1:
Es capaz de identificar las bases tedricas y la metodologia empleada en las lineas de investigacidon que



existen sobre el comportamiento del consumidor.

Es capaz de sintetizar, analizar y relacionar con una visién critica las principales contribuciones cientificas que
se han producido en esta materia.

Puede valorar la idoneidad de distintas estrategias comerciales, tal como las estrategias de marca, que las
empresas disefian para influir en el comportamiento de compra. Por tanto, en los documentos que redacte
tendra que sefalar no sélo las aportaciones de la literatura para la comunidad cientifica, sino también para la
profesional.

Es capaz de comunicar de manera clara sus ideas y contribuciones, mediante la realizacién de exposiciones
orales y su posterior discusién en el aula. En la realizacién de estas exposiciones, deberd hacerse una
descripcidn clara de los objetivos, contribucién, metodologia, resultados e implicaciones de los trabajos
asignados.

Introduccion

Breve presentacion de la asignatura

Este curso muestra al alumno una visién, desde el punto de vista del marketing, de algunos de los temas de mayor interés
en la linea de investigaciéon de comportamiento del consumidor. Debido a la limitada duracién del curso, se pretende ofrecer
unas lineas generales de la investigacién realizada en este campo. Se trata por tanto de ofrecer una formacién basica en
esta linea de investigacién que permita posteriormente al alumno profundizar si asi lo desa en el futuro.

Contexto y competencias

Sentido, contexto, relevancia y objetivos generales de la asignatura

La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y
objetivos:

El principal objetivo de esta asignatura es iniciar una linea de aproximacién conceptual y empirica al comportamiento del
consumidor. Desde el punto de vista del Marketing, existe interés por conocer cémo se comportan los consumidores para
poder desarrollar las estrategias comerciales mas adecuadas a cada segmento del mercado. Esta asignatura profundiza en
la relevancia de la familia como unidad de decisién y consumo, debido a la gran cantidad de productos que forman parte de
la vida diaria de los hogares. Por Ultimo, se centra a comentar algunas cuestiones relacionadas con la marca, ya que es uno
de los atributos mas importantes del producto, el cual influye en gran medida en la toma de decisiones de compra.

Ademas, la asignatura tiene como objetivo dar a conocer cémo se desarrollan las lineas de investigacién empiricas sobre el
comportamiento del consumidor. para ello, se presentan los resultados de varios estudios empiricos de investigacién
realizados recientemente.

La asignatura estd estructurada en siete temas que tratan de abarcar todos los aspectos importantes relacionados con el
area del comportamiento del consumidor. Asi, se abordan entre otras cuestiones: la importancia del comportamiento del
consumidor dentro del marketing, los factores que influyen en el proceso de toma de decisiones de compra, o el
consumerismo como tendencia actual. Por Gltimo, se incluye un apéndice que presenta estudios empiricos aplicados al
estudio del comportamiento del consumidor. En concreto, se analizan distintos aspectos de la politica de marca de las
empresas y su influencia en las decisiones de compra.



Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

El comportamiento del consumidor es un area que ha sido ampliamente tratada en la literatura, debido a la importancia que
tiene conocer a los clientes que tiene la empresa. Por ello, la linea de investigacién de comportamiento del consumidor es
una pieza basica dentro de la investigacion del marketing

Al superar la asignatura, el estudiante sera mas competente para...

1:
Valorar la contribucién de un trabajo académico dentro de la literatura en comportamiento del consumidor.

2:
Desarrollar un trabajo de investigacién en el que se definan unos objetivos cientificos, fundamentados en la
literatura previa, susceptibles de contrastarse empiricamente.

3:
Desarrollar y defender, tanto oralmente como por escrito, sus contribuciones al campo del comportamiento
del consumidor.

Importancia de los resultados de aprendizaje que se obtienen en la asignatura:

En los Ultimos afios, las investigaciones sobre el comportamiento del consumidor han experimentado un crecimiento
sustancial en contextos tan diversos como las estrategias de marca. Disponer de una base inicial de conocimientos, asf
como de las habilidades y actitudes necesarias, es imprescindible para valorar la calidad cientifica de los trabajos realizados
por otros investigadores e identificar nuevas areas en las que se requiere de un mayor esfuerzo.

Evaluacion

Actividades de evaluacion

El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos
mediante las siguientes actividades de evaluacion

1:
La nota final quedard determinada por los siguientes tres puntos:

1. El alumno debera haber asistido al menos al 80% de las clases. Las sesiones del curso pretenden fomentar
el debate en torno a cuestiones relativas a la investigacion en comportamiento del consumidor. Por ello, se
valorard la contribucién del alumno a través de la participacién en los debates, mediante la exposicién de
su punto de vista y la defensa de sus argumentos (30% de la calificacién)

2. Alo largo del curso, se ofrecerd a los alumnos lecturas de investigacién sobre las lineas de investigacién
mas relevantes sobre las que el alumno deberd realizar resumenes. En dichos resumenes, se comentaran
los objetivos del trabajo, la revision de la literatura mas relevante, la metodologia, los resultados y las
conclusiones. También se realizard una reflexién sobre las principales limitaciones del trabajo que
justifican futuras lineas de investigacion, asi como las implicaciones mas importantes desde una
perspectiva académica y empresarial. El alumno debera realizar una presentacién de dichos
resumenes ofreciendo una visién critica de los mismos (40% de la calificacién)

3. Finalmente, el alumno deberd presentar una propuesta de investigacién sobre alguna de las lineas
tratadas durante el curso. En dicha propuesta se propondran unos objetivos concretos de la investigacién
que respondan a necesidades planteadas en la literatura previa. Para dar respuesta a estos objetivos, el
alumno tendra que realizar una revisién de la literatura mas relevante sobre el tema y justificar la
metodologia méas adecuada para llevar a termino el estudio. En lo posible, el estudiante tratara de
contrastar empiricamente sus planteamientos utilizando una muestra preliminar (30% de la calificacion)

Como alternativa al sistema de evaluacién antes mencionado, se ofrece la posibilidad al alumno de realizar
un examen final que supondra el 100% de la calificacion.



Actividades y recursos

Presentacion metodoldgica general

El proceso de aprendizaje que se ha disenado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

Actividades de aprendizaje programadas (Se incluye programa)

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos
comprende las siguientes actividades...

1:
INTRODUCCION AL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

1. Marketing y comportamiento del consumidor
2. La integracién interdisciplinar y el estudio de las necesidades

LA MODELIZACION DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

1. Modelos y decisiones de consumo
2. Los modelos integrados o globales

FACTORES AMBIENTALES QUE INFLUYEN EN EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

El entorno de la demanda

La cultura y las subculturas

El estilo de vida y las clases sociales

Los grupos sociales

Influencia personal y difusién de innovaciones

vk

LA FAMILIA COMO GRUPO DE DECISION

1. La familia como unidad de consumo
2. El ciclo de vida familiar
3. La toma de decisiones en la familia

LOS CONSUMIDORES COMO INDIVIDUOS

1. Motivaciones

2. Personalidad

3. Percepciones e imagenes
4. Actitudes y preferencias

EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE COMPRA

1. El descubrimiento de la necesidad

2. Busqueda y evaluacién de informacién
3. Procesos de compra

4. Comportamiento post-compra

CONSUMERISMO Y POLITICA DE CONSUMO

1. Criticas al marketing en relacién con el consumidor
2. El consumerismo
3. Reacciones de las empresas ante el consumerismo



8: APENDICE: IMPORTANCIA DE LA MARCA EN LAS DECISIONES DE COMPRA

1. Valor de marca
2. ldentidad e imagen corporativa y de marca
3. Estrategia de extension de marca

Planificacion y calendario

Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

La carga lectiva asignada al curso es de 4 créditos ECTS. La distribucion de las sesiones se plantea de la siguiente forma:
1 sesién de presentacién e introduccién al curso: 3 horas

11 sesiones tedrico-practicas: 33 horas

1 sesién en la que un ponente invitado impartird una conferencia relacionada con un tema del programa: 4 horas

Se espera que los estudiantes dediquen tiempo fuera del horario de clases para revisar la materia, asi como para preparar
las lecturas recomendadas. Se estima que el tiempo total para la realizacién de estas actividades, junto con la asistencia a
las clases sea de 100 horas aproximadamente.
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estudio.
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