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1. Denominacion de la asignatura:

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR (ADE)

Titulacion

GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

Cédigo

5563

2. Materia o médulo a la que pertenece la asignatura:

MARKETING

3. Departamento(s) responsable(s) de la asignatura:

ECONOMIA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

4.a Profesor que imparte la docencia (Si fuese impartida por mas de uno/a incluir
todos/as) :

Profesor por determinar

4.b Coordinador de la asignatura

Alicia Izquierdo Yusta

5. Curso y semestre en el que se imparte la asignatura:

4° CURSO - 8° SEMESTRE
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6. Tipo de la asignatura: (Basica, obligatoria u optativa)

Optativa

7. Requisitos de formacion previos para cursar la asignatura:

HABER SUPERADO LA ASIGNATURA DE FUNDAMENTOS DE MARKETING

8. Numero de créditos ECTS de la asignatura:

6

9. Competencias que debe adquirir el alumno/a al cursar la asignatura

Competencias y resultados del aprendizaje que adquiere el estudiante:

- Generales

CG1 - Capacidad de analisis y sintesis

CG4 - Solidez en los conocimientos basicos de la profesién

CG9 - Habilidades para recuperar y analizar informacién desde diferentes fuentes
CG13 - Trabajo en equipo

CG21 - Capacidad para aplicar la teoria a la practica

CG31 — Planificar y dirigir

H7- Identificar cuestiones culturales y éticas y comprender su impacto en la empresa

10. Programa de la asignatura

10.1- Objetivos docentes

El objetivo de este programa es proporcionar al alumno una visién general de la
gestion del marketing en

la empresa. Para ello se partira del concepto y alcance del marketing en la empresa.
Posteriormente, se

analizara el marketing desde un punto de vista estratégico.

Mas concretamente, el alumno:

* Conocera los diferentes factores del entorno (macro y micro) que afectan a la gestion
comercial

de la empresa, asi como los diferentes factores que afectan a la posicion competitiva de
la

empresa, definiendo la competencia en su sentido ampliado.

* Sera capaz de definir con precision el mercado y seleccionar aquella parte del mismo
que mas le
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pueda interesar a la empresa en funcion de sus recursos y capacidades.

* Estara en condiciones de hacer previsiones de demanda futura de los mercados en los
que una

empresa pueda estar interesada.

* Podré identificar los factores que afectan al comportamiento de compra de los
consumidores y de

las organizaciones, asi como las etapas por las que discurre tanto un consumidor como
una

organizacion en su proceso de decision de compra.

* Podra segmentar el mercado y realizar un mapa de posicionamiento.

* Iniciara sus conocimientos en materia de estrategias especificas relacionadas con los
cuatro

integrantes del marketing operativo: producto, precio, distribucion y comunicacion.

- Resultados del aprendizaje:

R1 Comprensién de conceptos fundamentales relacionados con el Marketing.

R2 Realizacion de practicas, a partir de ejercicios y exposiciones para el estudio de
analisis de decisiones comerciales de las empresas.

R3 Profesionalidad de los estudiantes a la hora de trabajar la informaciéon comercial,
discutir y analizar criticamente las practicas que realizan las empresas.

R4 Realizacion de trabajos de profundizacion y sintesis a partir de bisqueda en las
fuentes bibliograficas fundamentales relacionadas

10.2- Unidades docentes (Bloques de contenidos)

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
TEMA 1 MARKETING Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

-CUESTIONES ELEMENTALES

-LA RESPONSABILIDAD DEL CONOCIMIENTO

-LOS BENEFICIOS ESPERADOS

-LA REFERENCIA HISTORICA, EL. PRESENTE Y EL FUTURO

TEMA 2 EL ESTUDIO DE LAS NECESIDADES

-APROXIMACION A LAS CIENCIAS DEL. COMPORTAMIENTO:
PERSPECTIVA PSICOLOGICA
-EL ESTUDIO DE LAS NECESIDADES

TEMA 3 EL ENTORNO DE LA DEMANDA

-INFLUENCIAS SOBRE EL INDIVIDUO

-AMBIENTE DEMOGRAFICO

-AMBIENTE ECONOMICO

-EXPECTATIVAS Y CONFIANZA DE LOS CONSUMIDORES
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TEMA 4 CULTURA Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

-CARACTERISTICAS DE LA CULTURA E INPUTS PARA EL MARKETING
-SOCIALIZACION E INVESTIGACION CULTURAL
-VALORES, TENDENCIAS Y CAMBIO CULTURAL

TEMA 5 ESTRATOS SOCIALES

-DESIGUALDAD Y CLASES SOCIALES
-PRINCIPALES DETERMINANTES
-PROCEDIMIENTOS DE MEDICION
-ESTRATOS Y DECISIONES DE CONSUMO

TEMA 6 LOS GRUPOS

-PERTENENCIA A GRUPOS

-INFLUENCIA DE GRUPOS DE REFERENCIA
-ANALISIS DEL LIDERAZGO

- LA UNIDAD DE CONSUMO FAMILIAR

TEMA 7 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION: ANALISIS DE LA
PERCEPCION

-ADQUISICION DE INFORMACION
-MEDICION PERCEPTIVA
-COMPRENSION Y APLICACION

TEMA 8 APRENDIZAJE Y MEMORIA

-APRENDIZAJE, PROCESOS Y UTILIUDAD PARA EL MARKETING
-MEMORIA, ALMACENAMIENTO Y ESTRATEGIAS DE FIJACION

TEMA 9 PERSONALIDAD Y ESTILOS DE VIDA

-ESTRUCTURA DE LA PERSONALIDAD
-ESTILOS DE VIDA Y TIPOLOGIAS

TEMA 10 ACTITUDES Y CAMBIO DE ACTITUDES

-CARACTERISTICAS Y NATURALEZA
-DISONANCIA COGNOSCITIVA
-MARKETING Y CAMBIO DE ACTITUDES

TEMA 11 EL PROCESO DE DECISION DE COMPRA

-RECONOCIMIENTO DEL PROBLEMA
-BUSQUEDA DE INFORMACION

-HABITOS DE COMPRA

-ELECCION DEL ESTABLECIMIENTO

-ELECCION DE LA MARCA

-FACTORES INFLUYENTES Y PATRONES DE COMPRA
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-EVALUACION, RESULTADOS Y COMPORTAMIENTO POSTCOMPRA

10.3- Bibliografia

BIBLIOGRAFIiA BASICA

Agudo, Polanco y Trespalacios, (1995) Modelo secuencial de percepcion de la calidad
de servicios: Un andlisis exploratorio, Esic, Barcelona,

bagozzi, (1991) the role of psychophisiology in consumer research, Preticehall,
Berkman, Lindquist y Sirgy, (1997) consumer behavior, NTC Publishing Group,

Coleman, (1983) The continuing significance of social class to marketing, Journal of
consumer research,

Cruz Roche y Redondo, (1998) La influencia de la estructura familiar en el consumo y
equipamiento del hogar espafiol, Esic,

Ditchter, (1970) Las motivaciones del consumidor, sudamericana, Buenos Aires,

Javier Alonso Rivas, (2000) comportamiento del consumidor: decisiones y estrategias
de marketing, 3° Esic,

Nicosia, (1970) La decision del consumidor, Gustavo Gili, Barcelona,

Ruiz deMaya, (1996) Introduccion a la modelizacion del proceso de decision de
compra, Universidad puiblica de Navarra,

BIBLIOGRAFiA COMPLEMENTARIA
SANTESMASES, M., (2007) Marketing. Conceptos y estrategias. , 5°, Piramide,

11. Metodologia de ensefianza y aprendizaje y su relacion con las competencias
que debe adquirir el estudiante:

1. Exposiciones teoricas por parte del profesor sobre los contenidos de cada tema con
ayuda de presentaciones, asi como a partir de la lectura previa de articulos
promoviendo la participacion activa del alumno. (Competencias desarrolladas: CG4).
Resultados del aprendizaje: R1.

2. Presentacion y resolucion de casos practicos por parte de los alumnos y del profesor,
en los que el alumno analice, comprenda y aplique los contenidos expuestos en las
exposiciones teoricas. Competencias trabajadas: CG21, CG25. Resultados del
aprendizaje: R2.

3. Se realizaran al menos dos exposiciones sobre casos practicos por profesionales de
empresas o instituciones que podran completarse con visitas a las mismas. Al menos
una de las empresas debera dirigirse a clientes industriales y otra a clientes finales,
para que los alumnos puedan ver las diferencias entre el comportamiento de compra
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del consumidor final y el comportamiento de compra de las organizaciones .
Competencias desarrolladas: CG21, CD11. Actitudes: A1l.

4. Preparacion, realizacién y exposicién en clase de forma individual o en equipo de un
trabajo. Escucha y debate en el aula de los trabajos realizados y expuestos por otros
alumnos. (Todas las competencias). Resultados del aprendizaje: R1, R2 y R3.

5. Para la realizacion del trabajo, el profesor realizara una tutoria individual y en
grupo, donde:

- Se orientara a los alumnos sobre como realizar el trabajo.

- Se evaluara la parte del trabajo que menos se aprecia en la exposicion,
especialmente la competencia CG13.

- Resultados del aprendizaje: R3.

6. Preparacion y realizacion del examen escrito, donde se pedira al alumno
capacidades y conocimientos similares a los desarrollados en el aula, pero expresados
de forma escrita: conocimientos teoricos, capacidad de analisis, sintesis y critica, etc.
(Todas las competencias excepto CG13). Resultados del aprendizaje: R1 y R2.

Metodologia Competencia Horas Horas de Total de
relacionada presenciales| trabajo horas
CLASES TEORICAS |CG1-CG4-CG9-CD10 35 37 72
-CD11

CLASES CG1-CGY9-CG13-CG2 12 21 33
PRACTICAS Y 1-CD10 H7
TRABAJOS EN
GRUPO
EXPOSICIONES CG1-CGY-CG13-CG2 1 6 7
PUBLICAS 1-CD10-CD11
ASISTENCIA A 2 0 2
TUTORIAS
PRUEBAS DE CG1-CG4-CGY9-CG13 4 32 36
EVALUACION -CG21-CD10-CD11-
FINAL H7

Total 54 96 150
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12. Sistemas de evaluacion:

Para superar la asignatura serd necesario obtener una calificacién minima del 40% en
la prueba Examen final teorico, y una calificacién minima del 40% en la prueba
Examen final practico. En la segunda convocatoria s6lo son susceptibles de
recuperacion las pruebas Examen final teérico y Examen Final practico. Este criterio
se establece en base a la filosofia subyacente en la metodologia de evaluacién continua
que supone una asistencia regular a clase y un trabajo continuado a lo largo del curso.

Peso
Procedimiento
PRUEBAS EVALUACION CONTINUA 40 %
EXAMEN FINAL TEORICA 40 %
EXAMEN FINAL PRACTICA 20 %
Total 100 %

Evaluacion excepcional:

En el sistema de Evaluacion Excepcional se exigira la realizacion y /o entrega de
trabajos como en el sistema ordinario, para garantizar la adquisicion de determinadas
competencias, y la presentacion a las pruebas de contenido que se establezcan. El
alumno/a habra de solicitar este tipo de valuacion dentro de los plazos previstos en el
Reglamento de Evaluacion de la Universidad de Burgos.

En el caso de los alumnos que participen en el Programa Universitario Cantera, la
calificacién se determinara en funcién del desempefio de las tareas que les sean
asignadas en el Marco del Programa

13. Recursos de aprendizaje y apoyo tutorial:

PRESENTACIONES POWER POINT
MATERIALES Y ACTIVIDADES DE LA PLATAFORMA MOODLE
TUTORIA PRESENCIAL Y VIRTUAL

14. Calendarios y horarios:

Lo que figure publicado en la web del grado

http://www.ubu.es/titulaciones/es/grado-ade
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15. Idioma en que se imparte:

ESPANOL




