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Plan 418 GRADO EN COMERCIO
Asignatura 41000  COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Grupo 1

OBLIGATORIA

6

Competencias generales

G1. Demostrar poseer y comprender conocimientos en el drea del Comercio a partir de la base de la educacion
secundaria general a un nivel que, apoyado en libros de texto avanzado, incluye también algunos aspectos que
implican conocimientos procedentes de la vanguardia en el estudio de la actividad comercial.

G2. Ser capaz de identificar los diferentes aspectos que afectan directa y globalmente a la actividad comercial de las
empresas y saber aplicar el conjunto de conocimientos adquiridos a su trabajo o vocacién de una forma profesional y
poseer las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la
resolucion de problemas dentro del departamento comercial de una empresa en el contexto de una economia
globalizada, dinamica y sujeta a un proceso de cambio e innovacién tecnoldgica constante.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes, dentro del area comercial, para emitir juicios que
incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

G4. Poder transmitir en espafiol y en otra lengua (inglés, francés o aleman), tanto de forma oral como escrita,
informacidn, ideas, conocimientos, problemas y soluciones del ambito comercial, resultados de los analisis,
propuestas de actuacion o negocio, los fundamentos y razones ultimas de los mismos, de forma clara, concisa y
comprensible tanto a publicos especializados como no especializados.

G5. Haber desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias que permitan al alumno continuar formandose
en la actividad comercial y en otras facetas de la gestion empresarial con un alto grado de autonomia.

G6. Adquirir una vision global y multicultural, aplicando los conocimientos y habilidades necesarias para organizar,
dirigir y gestionar el area comercial de una empresa en el actual contexto econémico.

Competencias transversales

T1. Adquirir la habilidad de aprendizaje y conocimiento de la bibliografia asi como de las fuentes permanentes de
informacion documental y estadistica que le doten de la capacidad necesaria para continuar estudiando, investigando
0 aprendiendo de forma permanente y autbnoma.

T2. Alcanzar las habilidades necesarias para una correcta utilizaciéon de las TIC (Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion) en el &mbito de estudio y contexto profesional, como una herramienta para la expresion y la
comunicacion, para el acceso a fuentes de informacion, como medio de archivo de datos y documentos, para tareas
de presentacion, aprendizaje, trabajo cooperativo y para la gestion de cualquier operacion comercial.

T3. Aprender a comprender y respetar la diversidad social y la multiculturalidad como un componente enriquecedor
personal y colectivo, con el fin de desarrollar la convivencia entre las personas sin incurrir en distinciones de sexo,
edad, religion, etnia, condicién social o politica.

T4. Saber comportarse de manera integra y consecuente con los principios y valores personales y profesionales
(compromiso ético) teniendo en cuenta los distintos instrumentos éticos puestos a su disposicion. Esto implica
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conocer los instrumentos éticos que regulan sus actuaciones profesionales, actuar con integridad y rectitud ante
cualquier situacién, incluso en situaciones desfavorables para sus propios intereses, ser respetuosos con las normas
y leyes sin necesidad de ser vigilados o controlados, asi como saber reconocer, aceptar y responsabilizarse de los
errores cometidos y de sus posibles consecuencias.

T5. Adquirir la capacidad para trabajar en equipo, demostrando habilidad para coordinar personas y tareas concretas,
aceptando o refutando mediante razonamientos légicos los argumentos de los demas y contribuyendo con
profesionalidad al buen funcionamiento y organizacion del grupo sobre la base del respeto mutuo.

T6. Ser creativo, con iniciativa y espiritu emprendedor, consiguiendo la habilidad de ofrecer soluciones nuevas y
diferentes ante problemas y situaciones convencionales, asi como tener una buena predisposicién a actuar de forma
proactiva, poniendo en accién las ideas en forma de actividades y proyectos con el fin de explotar las oportunidades al
maximo, asumiendo los riesgos necesarios.

T7. Ser capaz tanto de reconocer situaciones nuevas (tanto en el entorno competitivo en el que va a desarrollar su
labor profesional como en las metodologias de trabajo cambiantes), como de adaptarse a los cambios con versatilidad
y flexibilidad.

T8. Saber desarrollar y mantener un trabajo de calidad de acuerdo a las hormas y gestionar por procesos utilizando
indicadores de calidad para su mejora continua, mediante la utilizacion de indicadores que evaltdan el progreso y los
resultados, mediante una planificacion y realizacién correcta de las actividades, buscando la

mejora de forma permanente en todo lo que se hace, y mediante la participacion en los procesos de autoevaluacién
asumiendo responsabilidades tanto como evaluador como evaluado.

Competencias especificas.
E16. Comprender los principios del comportamiento del consumidor y las variables que lo condicionan.

Obj etivos/Resultados de aprendizaje

El objetivo de la asignatura es desarrollar competencias para al andlisis y comprensién del comportamiento del
consumidor que permitan una mayor eficacia en el desarrollo de actividades de marketing y en el planteamiento de
estudios e investigaciones de mercado. En este sentido, la asignatura de Comportamiento del Consumidor provee de
fundamentos analiticos y de claridad conceptual para facilitar el aterrizaje aplicado que realizaran otras asignaturas de
la titulacion.

Este objetivo global se estructura en los cuatro resultados siguientes:

1. Capacitar al alumnado para comprender y manejar conceptos relacionados con el Comportamiento del
Consumidor y vinculados con la sociologia, la psicologia, la economia y otras ciencias del comportamiento.

2. Capacitar al alumnado para aplicar las diferentes herramientas conceptuales para analizar fenémenos concretos
de comportamiento de consumo.

3. Desarrollar habilidades de investigacion y una actitud cientifica de analisis riguroso y objetivo de los fendmenos
de consumao.

4. Aportar un conocimiento objetivo y preciso de las tendencias de cambio en el comportamiento del consumidor, al
tiempo que se provee de informacion acerca de las fuentes de datos fiables que permitiran actualizar el conocimiento
sobre las tendencias de consumo durante el futuro profesional de los alumnos.

Aportar informacion sobre las estrategias y procedimientos para fomentar el cambio y la innovaciéon del
comportamiento.

Contenidos

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

La asignatura consta de nueve médulos de contenidos. A continuacion se enuncian sucintamente los contenidos que
se desarrollaran en

clase:

MODULO PRIMERO. INTRODUCCION AL ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

1-1 El consumo como comportamiento.

1-2 El consumo como modo de vida. Significado socio-econdmico del consumo actual.

1-3 Importancia del estudio del Comportamiento del Consumidor en el contexto contemporaneo.

1-4 Enfoque metodolégico interdisciplinar.

MODULO SEGUNDO. PARADIGMAS DE ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

2-1 El estudio psicoldgico del comportamiento de consumo.

2-2 El modelo normativo de comportamiento de compra. Aproximaciones desde la economia.

2-3 Andlisis constructivista del consumo. Aproximacion, desde la éptica de la sociologia, a la construccion social de la
necesidad y

del consumo.

MODULO TERCERO. EL CONTEXTO CONTEMPORANEO DEL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO

3-1 La sociedad de consumo. Fases y tendencias.

3-2 Prospectiva del comportamiento de consumo.

MODULO CUARTO. FENOMENOLOGIA DEL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO

4-1 Fases y etapas del acto de consumir
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- Busqueda de informacién

- Evaluacion del producto y respuesta afectiva

- Decision de compra y comportamiento post-compra

4-2 Tipologias de comportamiento de consumo

4-3 Actores y agentes. Consumo individual, consumo familiar. Comportamiento de los clientes organizativos
MODULO QUINTO CONDICIONANTES CULTURALES Y SOCIALES DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

5-1 Condicionantes estructurales y culturales del comportamiento de consumo. La cultura como referencia: los
valores.

5-2 Las clases sociales. Estructura y estratificacion social: el concepto de clase social como determinante del
consumo.

5-3 Los grupos sociales de referencia: Grupos de iguales y grupos secundarios

5-4 La familia y el consumo.

MODULO SEXTO, CONDICIONANTES PSICOLOGICOS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
6-1 Personalidad e identidad: concepto y contextualizacion.

6-2 Teoria de las necesidades humanas. Deseo y necesidad

6-3 Tipos de necesidades. Necesidades y consumo.

6-4 Necesidades y motivacion.

6-5 El concepto de actitud. Dimensiones y dinamica. Importancia de las actitudes en el comportamiento del
consumidor.

6-6 La percepcion de la realidad. Informacién y percepcién. Condicionantes de la percepcion.

6-7 Adquisicion de habitos. Aportaciones de la psicologia del aprendizaje

MODULO SEPTIMO. INNOVACION, MODIFICACION Y CAMBIO DEL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO
7-1 Principios generales del cambio de comportamiento

7-2 Herramientas de modificacion del comportamiento

MODULO OCTAVO. ANALISIS CRITICO DEL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO

8-1 La defensa de los intereses del consumidor

8-2 Impulsividad y consumos patologicos

8-3 Evaluacidn del impacto social del consumo

INSTRUMENTO / PROCEDIMIENTO

PESO EN LA NOTA FINAL

OBSERVACIONES

Evaluacion Continua.

100%

En uno de los itinerarios posibles los alumnos podran obtener el 100% de su nota a través de actividades presenciales
y no presenciales. En caso de no realizar esta evaluacion o no superarla, el alumno debera realizar el examen.
Evaluacion por examen.

100%

Los alumnos que no hayan superado la evaluacion continua realizaran un examen sobre la materia.

La evaluacioén constara de dos partes bien diferenciadas:

A) Evaluacion continua, que incluye el resultado de la evaluacion de todas las practicas realizadas por los alumnos/as
considerando el tiempo y la importancia asignada a cada una de ellas. Las practicas se entregan configurando una
carpeta integrada que sera valorada por el equipo de profesores que evaluaran tanto el esfuerzo como las
competencias demostradas.

B) Evaluacién por prueba objetiva, realizada con formato de examen, compuesta por preguntas vinculadas a los ocho
modulos. El formato puede ser mixto (analisis de caso, preguntas de contenido, etc.).

Campus Virtual

BLOQUE TEMATICO

CARGA ECTS

PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO

Introduccion al estudio del comportamiento del consumidor y paradigmas de analisis del comportamiento del
consumidor

2

Septiembre/octubre

El contexto contemporaneo del comportamiento de consumo y fenomenologia del comportamiento de consumo
1

Noviembre (12 quincena)
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Condicionantes culturales y sociales del comportamiento del consumidor y condicionantes psicologicos del
comportamiento del consumidor

N

Noviembre (22 quincena)
Innovacién, modificaciéon y cambio del comportamiento de consumo y analisis critico del comportamiento de consumo

=

Diciembre

HORAS PRESENCIALES

Clases tedricas

Clases practicas

Actividades académicamente dirigidas
Evaluacion

30

30

w

HORAS NO PRESENCIALES

Trabajo autdnomo sobre contenidos tedricos
Trabajo autdnomo sobre contenidos practicos
Realizacion de trabajos , informes, memorias, ...
Preparacion orientada a la evaluacion

15

20

30

22

Fco. Javier Gbmez Gonzélez
javier@emp.uva.es

Castellano
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