COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR (MUIAEE)

1.- Datos de la Asignatura

Cddigo 53615 Plan 531 ECTS 6
Caracter Optativo Curso 10 Periodicidad Cuatrimestral
Area Comercializacion e Investigacion de Mercados (CIM)
Departamento | Administracién y Economia de la Empresa
P|ataf0rma Plataforma
Virtual

URL de Acceso:
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Profesor - Coordinador Jesus Gutiérrez Cillan Grupo/s
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de Mercados (UVa)
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Profesor Mercedes Martos Partal Grupo /s
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E-mail mmartos@usal.es Teléfono | 923 29 45 00 ext. 3124




Profesor Sonia San Martin Gutiérrez Grupo /s
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Blogue formativo al que pertenece la materia

Investigacion aplicada en Economia de la Empresa

Papel de la asignatura dentro del Bloque formativo y del Plan de Estudios.

Especializacién en Marketing

Perfil profesional.

Investigacion




3.- Recomendaciones previas

Superacidn previa de la asignatura de “Investigacién en Marketing” que se imparte en el primer
cuatrimestre.

4.- Objetivos de la asignatura

La asignatura pretende familiarizar al alumno con los fundamentos, enfoques metodoldgicos,
recursos, areas de trabajo y lineas prioritarias de la investigacién del comportamiento del
consumidor.

5.- Contenidos

e La investigacion del consumidor en el marco de la investigacion de marketing y en el
contexto del marketing de orientacion estratégica al mercado.

e La unidad de decision y el proceso de decisién de compra: aproximacion a los modelos
positivos de comportamiento del consumidor. El modelo de jerarquia de respuestas.

e La necesidad como desencadenante del proceso de decision de compra. Incertidumbre,
riesgo percibido, bisqueda de informacién y adquisicién del conocimiento.

e La evaluacién multi-atributo del producto. La percepcion de la calidad y el valor: formacién
de las actitudes y preferencias y desarrollo de la intencién de compra.

e La decisién de compra y sus consecuencias: satisfaccion (insatisfaccién) y comportamiento
poscompra.

¢ Lalealtad y el compromiso relacional del consumidor.

e Condicionantes y moderadores del proceso de decisién: factores psicolégicos internos e
influencias del entorno sociocultural del consumidor.

¢ Aplicacion a situaciones de compra singulares: la adopcién de innovaciones, la compra en
el medio online y la compra industrial.

e Lineas prioritarias en la investigacion del comportamiento del consumidor en el marco del
Méaster en Investigacién en Economia de la Empresa.




6.- Competencias a adquirir

ESPECIFICAS

Competencias especificas de conocimiento:

e Entender el proceso de decision de compra (del consumidor final y del comprador
industrial) como un proceso activo de resolucion de problemas.

e Conocer las respuestas (cognitivas, afectivas y de comportamiento efectivo) asociadas a
las distintas fases del proceso.

e Reconocer los factores internos y externos que condicionan el desarrollo y los resultados
del proceso de decision de compra.

e Comprender las implicaciones del comportamiento del consumidor sobre las decisiones
de marketing y el efecto de las acciones de marketing sobre el comportamiento del
consumidor.

Competencias especificas de habilidad:

e Ser capaz de identificar problemas de interés para la investigacion del comportamiento del
consumidor.

e Ser capaz de disefiar una investigaciéon basica para explicar un determinado aspecto del
comportamiento del consumidor.

e Ser capaz de identificar y medir las variables presuntamente explicativas del fenémeno
objeto de estudio y de sugerir el tipo y signo de los efectos.

e Ser capaz de interpretar los resultados de la investigacion, extraer conclusiones de interés
académico y derivar implicaciones practicas para los responsables de marketing.

TRANSVERSALES

e Capacidad para el desarrollo de un pensamiento reflexivo, analitico y estructurado.

e Capacidad de critica y autocritica.

¢ Capacidad creativa para identificar y formular problemas de investigacion y para afrontar
su resolucion.

e Capacidad para tomar decisiones individuales y para acordar decisiones de equipo.

¢ Capacidad de argumentacion y comunicacion (oral y escrita) de ideas.

e Capacidad para el aprendizaje y la formacién continua.

7.- Metodologias docentes

Las sesiones presenciales combinan breves exposiciones tedricas (lecciones magistrales) del
profesor, en las que se abordan las principales ideas y los fundamentos bésicos de la
asignatura, con actividades practicas mas interactivas, en las que los alumnos presentan y
discuten en publico sus trabajos de sintesis y critica de las lecturas proporcionadas por el
profesor.

Estas sesiones requieren del alumno un trabajo personal previo, de caracter no presencial:
- lectura de la documentacion aportada por el profesor.
- busqueda y lectura de documentacién complementaria.
- elaboracion de trabajos y preparacion de su exposicion publica.




8.- Prevision de distribucion de las metodologias docentes

Ho:;sr:;rlgldas por el |;-)Ir(')c;t:s'sor klcr)argzjge HORAS
. TOTALES
presenciales no presenciales autonomo
Sesiones magistrales 24 30 54
- Enaula
- En el laboratorio
Practicas - E?O?rl#:tiz
- De campo
- De visualizacion
(visu)
Seminarios
Exposiciones y debates 12 15 27
Tutorias 10 10
Actividades de seguimiento online 10 10
Preparacion de trabajos 30 30
Otras actividades (detallar)
Exdmenes 4 15 19
TOTAL 50 10 90 150

9.- Recursos

Libros de consulta para el alumno: manuales basicos

¢ H. Assael (2004): Consumer Behavior: A Strategic Approach. New York University.

e R.D. Blackwell, P.W. Miniard y J.F. Engel (2002): Comportamiento del consumidor.
Thomson. 92 ed.

e L.G. Schiffmany L.L. Kanuk (2010): Comportamiento del consumidor. Prentice Hall. 102 ed.

¢ M.R. Solomon (2008): Comportamiento del consumidor: Comprar, tener y ser. Prentice Hall.
72 ed.

e M.R. Solomon, G. Bamossy, S. Askegaard y M.K. Hogg (2010): Consumer Behaviour: A
European Perspective. Pearson Education. 42 ed.

Otras referencias bibliograficas, electronicas o cualquier otro tipo de recurso.

e JW. Alba, ed. (2011): Consumer Insight: Findings from Behavioral Research. MSI Relevant
Knowledge Series. Marketing Science Institute.

e A lo largo del curso se le proporcionard al alumno una seleccion de articulos de revistas
cientificas para su lectura y posterior presentacion y discusion en clase.




Consideraciones Generales

Se trata de un sistema de evaluacién continua que valora tanto el trabajo del alumno a lo
largo del curso como la prueba (examen) final.

Criterios de evaluacion

La evaluacion del alumno se basara en dos aspectos:
¢ Rendimiento durante las sesiones presenciales (asistencia, realizacion y exposicion de
trabajos y participacién activa en los debates): 40%.
¢ Resultado de la prueba (examen) final de la asignatura: 60%.

Instrumentos de evaluacion

e Implicacién y participaciéon activa del alumno en las actividades presenciales. Se
requiere un minimo del 80% de asistencia a las sesiones presenciales.

e Realizacién, presentacion y defensa de las tareas asignadas.

e Prueba (examen) final de la asignatura.

Recomendaciones para la evaluacion.

Se recomienda la asistencia a las sesiones presenciales, la lectura previa de los materiales
aportados por el profesor, la preparacion de las exposiciones y el seguimiento continuado de
los contenidos de la asignatura.

Recomendaciones para la recuperacion.

Solo seréa recuperable la prueba final de la asignatura, que tiene un peso del 60 % en el total
de la calificacién de la asignatura.




