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PRESENTACION DE LA ASIGNATURA

En la asignatura de Comportamiento del Consumidor se estudian los principios basicos de la conducta del
mismo, asi como las variables internas y externas que determinan su comportamiento de compra. El
alumno conocerd el proceso de decision de compra y post compra, asi como las caracteristicas
fundamentales del consumidor en la era digital.

COMPETENCIAS BASICAS

C.B.1.- Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un 4rea de estudio
que parte de la base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se
apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos
procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

C.B.2.- Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de una forma
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de
argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de estudio.

C.B.3.- Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente
dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de
indole social, cientifica o ética.

C.B.4.- Que los estudiantes puedan transmitir informacidn, ideas, problemas y soluciones a un publico
tanto especializado como no especializado.

C.B.5.- Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

COMPETENCIAS GENERALES

C.G.1. Conocery aplicar las herramientas basicas de gestion de la informacidn en el contexto empresarial
y de negocio.

C.G.3. Conocery aplicar herramientas para el desarrollo de proyectos de emprendimiento innovadores y
diferenciales

C.G.4. Tomar decisiones empresariales y de negocio con una perspectiva de estrategia corporativa global.

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

C.T.2. Proyectar enfoques alternativos, buscar soluciones y generar valor en contextos complejos y
cambiantes.

C.T.3. Trabajar en entornos multiculturales e internacionales en base al reconocimiento y el respeto a la
diversidad.
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C.T.4. Actuar de manera honesta, ética, sostenible, socialmente responsable y respetuosa con los

derechos humanos y la diversidad, tanto en la practica académica como en la profesional.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS DE LA ASIGNATURA

C.E.10. Habilidad para disenar acciones de marketing para dar respuesta a las necesidades del mercado y
del consumidor.

C.E.11. Habilidad para disefiar politicas comerciales y de ventas adaptadas a los objetivos de la
organizacion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Al finalizar esta asignatura se espera que el estudiante sea capaz de:

R.A.1. Identificar las variables internas y externas que influyen en el comportamiento de compra.
R.A.2. Comprender el proceso de decisién de compra y post compra.

CONTENIDOS/TEMARIO

Tema 1. Introduccidn al comportamiento del consumidor

Tema 2. Variables internas que influyen en el comportamiento de compra
Tema 3. Variables externas que influyen en el comportamiento de compra
Tema 4. El proceso de decisién de compra y post-compra

Tema 5. El consumidor en la era digital

METODOLOGIAS DOCENTES
Las metodologias docentes que se seguiran en esta asignatura son las siguientes :

e Métodos expositivos: que ponen el énfasis en la adquisicion de nueva informacion. Los métodos
expositivos incluyen lecciones magistrales, seminarios.

e Métodos de aplicacion: que ponen el énfasis en los procesos activos que emplean los alumnos
para realizar tareas de procedimiento o basadas en principios para adquirir nuevos
conocimientos. Los métodos de aplicacion incluyen el método de demostracion practica,
resolucion de problemas y ejercicios, estudio de casos, disefio de proyectos, simulaciones,
investigacién guiada y trabajos de proyecto.

e Métodos colaborativos: que ponen el énfasis en la dimensidn social del aprendizaje y motivan a
los alumnos a compartir conocimientos, realizando tareas de manera colaborativa. Estos
métodos incluyen discusiones guiadas (foros), trabajo colaborativo y tutoria.

e Métodos globalizadores: que ponen el énfasis en la integracidon de conocimientos y el abordaje
interdisciplinar de la realidad profesional.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividad formativa Numero de Presencialidad
horas (%)
Leccion magistral participativa 28 100%
Clases prdacticas: Resoluciéon de problemas 30 100%
Presentaciones orales y escritas 4 50%
Tutorias 10 25%
Revision de documentos 37 0%
Trabajo auténomo 37 0%
Evaluacién 4 100%
TOTAL 150
EVALUACION

Sistema de evaluacién
El Modelo de Evaluacién de estudiantes en la Universidad sigue los principios del Espacio Europeo de
Educacion Superior (EEES), enfocado a la evaluacién de competencias.
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Sistema de Evaluacién PONDERACION | PONDERACION
MINIMA (%) MAXIMA (%)
Resolucidn problemas 10 30
Estudio de casos 10 30
Actividades de evaluacién continua 0 10
Prueba o examen 40 40

*Es requisito indispensable para superar la asignatura obtener en cada apartado (actividades de
portafolio y pruebas objetivas) un promedio minimo de 5 sobre 10.

La nota final se calculara utilizando la ponderacidn antes descrita, excepto en el caso de no superacién de
al menos uno de los dos apartados. En este ultimo caso, la nota final serd la nota mas baja entre las
actividades de evaluacidn continua y las pruebas objetivas.

Para las sanciones asociadas a la falta de honestidad académica se aplicard la Normativa General de
Evaluacidn y Calificacion de la Universidad y la Normativa de Convivencia y Reglamento Disciplinario de
Estudiantes. En particular, la utilizacién de contenido de autoria ajena al propio estudiante debe ser citada
adecuadamente en los trabajos entregados. En caso de coincidencia superior al 15% -reproducir
informacion de fuentes sin citarlas convenientemente-, la sancidn sera un suspenso (0) de la actividad en
la que se detecte. En caso de comportamiento reiterado, la penalizacién serd un suspenso (0) en la
asignatura y pérdida de la convocatoria en la que ha ocurrido la falta, ademas de la decisidon que tome el
comité disciplinario por ser falta muy grave. Asimismo, el uso de medios fraudulentos durante las pruebas
de evaluacion implicard un suspenso (0) y podrd implicar la apertura de un expediente disciplinario.

En convocatoria extraordinaria, se valoraran las mismas competencias utilizando el mismo sistema de
evaluacion que en convocatoria ordinaria. El alumno debera repetir las actividades evaluativas que no
haya superado en la convocatoria ordinaria. Solo podrdn presentarse a convocatoria extraordinaria los
estudiantes que hayan obtenido una calificacion final de “Suspenso” o “No presentado”.

Sistema de Calificacién
La calificacion de la asignatura se establecerd en una escala numérica de 0 a 10, con la siguiente
calificacién cualitativa asociada:

Nivel de Competencia Callificacion Oficial Callificacion Cualitativa
Muy competente 9,0-10 Sobresaliente
Competente 7,0-8,9 Notable

Aceptable 5,0-6,9 Aprobado

Aun no competente 0,049 Suspenso

La mencién de “Matricula de Honor” se podra otorgar a criterio del profesor docente a estudiantes que
hayan obtenido una calificacion igual o superior a 9,0. Se podra conceder una matricula de honor por
cada 20 estudiantes cuando el profesorado considere que el desempefio de la asignatura haya sido
excepcional. En caso de que el numero de estudiantes sea inferior a 20, se podra adjudicar una sola
Matricula de Honor.

El nivel de competencia en cada una de las actividades realizadas se medira teniendo en cuenta la
consecucion de los resultados de aprendizaje, con imparcialidad y objetividad.
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Webs de interés

Comportamiento del consumidor y marketing
https://global.nielsen.com/es/insights/
https://www.kantar.com/es/inspiracion
https://blog.hubspot.es/

https://summa.es/blog/
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing
https://hotmart.com/es/blog
https://www.genwords.com/blog/

Psicologia del consumidor
https://psicologiadelconsumo.wordpress.com/
https://psicoblogurl.wordpress.com/
https://gestion.pe/blog/marcasymentes/
Neuromarketing

https://neuromarca.com/

https://neuromarketing.la/
http://brainandmarketing.blogspot.com/
https://neuromarketingspain.blogspot.com/
http://psicologiaymarketing.com/
https://www.neurosciencemarketing.com/blog/homet
https://speakingofbrilliance.com/
https://walnutunlimited.com/our-thoughts/
https://neurosciencenews.com/neuroscience-terms/neuromarketing/
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