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1. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

Grado: Administracion y Direccion de Empresas
Doble Grado:
Asignatura: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Moédulo: VI: Direccion e Investigacion Comercial
Departamento: Organizacion de Empresas y Marketing
Semestre: Segundo semestre
Créditos totales: 6
Curso: 3°-4°
Caracter: Optativa
Lengua de imparticion: Espaiiol
Modelo de docencia: | C1

a. Enseiianzas Basicas (EB): 50%

b. Ensefianzas de Practicas y Desarrollo (EPD): | 50%

¢. Actividades Dirigidas (AD):
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2. RESPONSABLE DE LA ASIGNATURA

Responsable de la asignatura MARIA FUENTES BLASCO
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3. UBICACION EN EL PLAN FORMATIVO

3.1. Descripcion de los objetivos

-Identificar y valorar la importancia del consumidor-cliente para el éxito empresarial.
-Conocer y analizar los distintos patrones de comportamiento del consumidor.
-Desarrollar la capacidad para aplicar los conceptos, principios y estrategias del
marketing a las relaciones empresa-consumidores.

-Desarrollar la capacidad para poner en practica los conocimientos teoricos,
aplicandolos a empresas reales.

-Fomentar el desarrollo del alumno en la busqueda y tratamiento de informacion
necesaria para la toma de decisiones de marketing.

-Desarrollar las habilidades que favorezcan una comunicacion eficaz, tanto a la hora de
transmitir ideas y exponer contenidos a grupos de trabajo, como a la hora de
recibirlos por parte de terceros.

3.2. Aportaciones al plan formativo
-Conocimiento del patron de comportamiento de los consumidores-clientes en el
mercado B2C.

-Conocimiento del mercado y estrategias comerciales en el mercado B2C.

3.3. Recomendaciones o conocimientos previos requeridos

La realidad comercial actual recomienda aumentar el grado de conocimiento de los
clientes y de sus patrones de comportamiento. A partir de este conocimiento, es posible
disefiar politicas comerciales mas eficaces que fomenten el éxito empresarial. Por ello
es recomendable, aunque no obligatorio, que el alumno haya cursado las asignaturas de
Direccion Comercial I y Direccion Comercial II del Grado en Administracion y
Direccion de Empresas.

El aprendizaje de esta disciplina implica desarrollar diversas competencias que
capaciten al alumno para la toma de decisiones comerciales adecuadas y para la gestion
de relaciones empresa-cliente eficientes y beneficiosas.

Es obligatoria la participacion activa del alumno durantes las clases.



r/‘ UNIVERSIDAD
27 oo,
@éﬁi\%ﬁ@ S E V I L L A

GUIA DOCENTE

4. COMPETENCIAS

4.1 Competencias de la Titulacion que se desarrollan en la asignatura
Competencias instrumentales:

- Capacidad de anélisis y sintesis.

- Capacidad de organizacion y planificacion.

- Comunicacion oral y escrita en castellano.

- Habilidad para buscar informacion procedente de fuentes fiables y contrastadas.
- Capacidad para la resolucion de problemas y toma de decisiones.

Competencias personales:

- Capacidad para trabajar en equipo.
- Capacidad critica y autocritica.

- Compromiso ético con el trabajo.

Competencias sistémicas:

- Creatividad.

- Liderazgo.

- Sensibilidad hacia el comercio responsable y temas ambientales y sociales.

- Actuar de acuerdo con criterios de responsabilidad social e igualdad de oportunidades
entre hombres y mujeres, accesibilidad universal de las personas con discapacidad y los
valores propios de una cultura de paz y valores democraticos.

Competencias especificas:

- Valorar, a partir de registros relevantes de informacion, la situacion y previsible
evolucion de una empresa.

- Identificar fuentes de informacidén econémica relevantes y su contenido.

- Comunicarse con fluidez en su entorno.

4.2. Competencias del Modulo que se desarrollan en la asignatura
-Comprender la importancia que, para el desarrollo de las estrategias de
marketing, tiene el conocimiento del comportamiento del consumidor.
-Aprender a disefiar politicas comerciales, considerando la planificacion
estratégica.

4.3. Competencias particulares de la asignatura

- Conocer los patrones de comportamiento del consumidor.

- Tomar conciencia de la importancia del cliente, de la competencia y del entorno para
definir las estrategias comerciales de las organizaciones.

- Conocer las implicaciones para la toma de decisiones de marketing-mix o marketing
operativo.
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5. CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA (TEMARIO)

Tema 1: Estrategia de marketing y comportamiento del consumidor

1.1. {Por qué estudiamos al consumidor?

1.2. ;Qué es el comportamiento del consumidor? Definicion y caracteristicas.
1.3. Introduccion al estudio del comportamiento del consumidor: enfoques.
1.4. El comportamiento del consumidor y la estrategia de marketing.

Tema 2: Factores externos
2.1. La influencia de la cultura y la estratificacion social.
2.2. Los grupos y su influencia sobre el consumidor. La familia.

Tema 3: Factores internos
3.1. La motivacidn, percepcion y aprendizaje del consumidor.
3.2. Las actitudes del consumidor.

Tema 4: Proceso de decision del consumidor y los tipos de compra

4.1. Los tipos de compra.

4.2. Decision de compra en funcion de las caracteristicas del mercado y del estimulo.
4.3. El nivel de implicacion del consumidor.

4.4. Las orientaciones de compra: tipologia de compradores.

Tema 5: Las etapas en el proceso de compra del consumidor

5.1. El proceso de decision del consumidor.

5.2. La etapa de precompra: reconocimiento del problema, bisqueda de informacion y
evaluacion de alternativas.

5.3. La etapa de compra: la decision, eleccion de marca y de establecimiento.

5.4. La etapa de postcompra: la disonancia, el uso y consumo y la satisfaccion con la
compra.
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6. METODOLOGIA Y RECURSOS

Para alcanzar los objetivos y competencias propuestas, la metodologia de la asignatura
se basard en conjugar Ensefianzas Basicas (EB, 50%) con ensefianzas practicas y de
desarrollo (EPD, 50%).

En las diversas sesiones el profesor llevara a cabo una ensefianza presencial que tendra
como finalidad principal, en caso de las Ensefianzas Basicas, la exposicion de los
desarrollos tedricos de la asignatura. El profesor expplicara los principales conceptos e
ideas del tema a tratar con objeto de orientar a los estudiantes en su trabajo autonomo y
grupal. Ademas, el alumno debera realizar una serie de actividades practicas, bajo la
supervision del profesor.

En todas las sesiones del curso se fomentara el debate y participacion activa y critica del
alumnado.

Igualmente, sera requisito imprescindible el trabajo autonomo del alumno.

Los recursos para la preparacion del contenido de la asignatura son las explicaciones de
clase, el material de la asignatura (publicado y actualizado en el aula virtual de la
asignatura) y el uso de la bibliografia recomendada. La exposicidon en clase de cada
tema no tiene por qué ser exhaustiva, pudiéndose remitir a la bibliografia recomendada.
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7. EVALUACION

Las Ensefianzas Basicas representan el 50% de la puntuacion total de la asignatura, y se
evaluaran mediante un examen escrito. El examen estard compuesto por un conjunto de
preguntas tedrico-practicas (tipo test y de desarrollo). Serd necesario obtener en dicho
examen un minimo de 5 puntos sobre una nota de 10 para hacer media con la nota de las
Actividades Practicas y de Desarrollo.

Las Ensefianzas Précticas y de Desarrollo representan el 50% de la puntuacion total y se
evaluaran de manera continua: cumplimiento en la entrega de todas las actividades
encomendadas (en documento Word o Power Point, segin se indique en cada caso),
participacion en clase, presentacion de resultados y DOS pruebas escritas.

Las tareas a realizar en las Ensefianzas Practicas y de Desarrollo se encomendaran a los
estudiantes con la antelacion necesaria. Para poder obtener la nota global de la
asignatura sera necesario obtener una nota minima igual o superior a 3 en las EPD.

- IMPORTANTE: para optar a la calificacion de EPD, LOS ESTUDIANTES
DEBERAN TENER ACTUALIZADO SU PERFIL EN LA WEBCT EN LAS DOS
PRIMERAS SEMANAS DE CLASE (INCLUYENDO SU DIRECCION DE CORREO
ELECTRONICO). En caso contrario, transcurrido el plazo se descontaré el 10% de la
calificacion final de EPD. En ningun caso entregan ficha en papel.

El 50% de la calificacion correspondiente a las EPD se distribuye de la siguiente forma:
- 30%: 2 pruebas escritas (10%+20%). Solo se puede recuperar una de las dos pruebas
en el examen final si: asistencia minima a las sesiones de EPD >=85% + calificacion
media en una prueba 5 sobre 10 puntos + justificante de no poder realizar la prueba en
la fecha fijada.

- 20%: trabajo continuado en clase (autonomo y en grupo) (15%) + asistencia (5%,
asistencia minima a las sesiones de EPD + EB >=85%). Este porcentaje no se puede
recuperar.

Importante:

- La puntuacion que los estudiantes consigan en la evaluacion de las Ensefianzas
Practicas y de Desarrollo de un curso determinado se guardard inicamente en las
convocatorias finales propias de ese curso.

- Los estudiantes procedentes de programas internacionales de intercambio
(Socrates/Erasmus o PIMA, etc.), tendran el mismo régimen de exdmenes, evaluacion y
calificacion que los restantes alumnos, con la tnica excepcion de poder disponer de un
diccionario en los exdmenes. Serdn considerados estudiantes de la asignatura siempre y
cuando asi lo manifiesten dentro de las dos primeras semanas de sesiones. En funcién
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de la cantidad de estudiantes matriculados, el profesor les indicaréa su grupo de EPD.
En ningun caso se realizara el examen final en fecha distinta a la oficial fijada por el
Decanato de la Facultad de Ciencias Empresariales por su condicion de estudiante
internacional.

Movilidad:

Los alumnos beneficiarios de alguno de los distintos programas oficiales de movilidad
estudiantil (Socrates/Erasmus, SICUE-Séneca, Atlanticus, etc.) que cursen la asignatura
fuera de sus contratos de estudios de movilidad, podran recuperar, de cara a la
calificacion final, el porcentaje relativo al bloque de Ensefianzas Practicas y de
Desarrollo previsto mediante la realizacion de alguna prueba adicional al examen final
de la asignatura. Los alumnos que se encuentren en esta situacion deberan
comunicarselo por escrito al profesor responsable de la asignatura antes del 30 de abril.
El incumplimiento de este plazo debera venir avalado por el correspondiente
Coordinador Académico de su contrato de movilidad.

NOTA IMPORTANTE: segtin la Normativa de Régimen Académico de la Universidad
Pablo de Olavide (art. 14.2 y 14.3): “En la realizacion de trabajos, el plagio y la
utilizacion de material no original, incluido aquél obtenido a través de Internet, sin
indicacion expresa de su procedencia y, si es el caso, permiso de su autor, podra ser
considerada causa de calificacion de suspenso de la asignatura, sin perjuicio de que
pueda derivar en sancion académica.

Corresponderd a la Direccion del Departamento responsable de la asignatura, oidos el
profesorado responsable de la misma, los estudiantes afectados y cualquier otra
instancia académica requerida por la Direccion del Departamento, decidir sobre la
posibilidad de solicitar la apertura del correspondiente expediente sancionador”.
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