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FICHA TÉCNICA DE LA ASIGNATURA

	Datos de la asignatura

	Nombre 
	Comportamiento del Consumidor

	Código 
	

	Titulación
	Grado en Administración y Dirección de Empresas

	Curso
	4º E-2, 4º E-3

	Cuatrimestre
	1º

	Créditos ECTS
	5

	Carácter
	Optativa

	Departamento
	Marketing

	Área
	Comercialización e Investigación de mercados

	Universidad
	

	Horario
	Pontificia Comillas

	Profesores
	Carlos Ballesteros Garcia (coord..) Laura Sierra, Isabel Carrero

	Descriptor
	Análisis del comportamiento del consumidor, de sus procesos de decisión de compra y de las variables (individuales, grupales y del entorno) que en él influyen. 



	Datos del profesorado

	Profesor

	Nombre
	Carlos Ballesteros García

	Departamento
	Marketing

	Área
	Comercialización e Investigación de mercados

	Despacho
	OD-204

	e-mail
	ballesteros@icade.comillas.edu

	Teléfono
	91-542-28-00, ext. 2242

	Horario de Tutorías
	2 horas semana




	Datos del profesorado

	Profesor

	Nombre
	Laura Sierra Moral

	Departamento
	Marketing

	Área
	Comercialización e Investigación de mercados

	Despacho
	OD-221 (por horas)

	e-mail
	lsierra@icade.comillas.edu

	Teléfono
	91-542-28-00, ext. 

	Horario de Tutorías
	2 horas semana




	Datos del profesorado

	Profesor

	Nombre
	Isabel Carrero Bosch

	Departamento
	Marketing

	Área
	Comercialización e Investigación de mercados

	Despacho
	OD-411

	e-mail
	icarrero@icade.comillas.edu

	Teléfono
	91-542-28-00, ext. 2451

	Horario de Tutorías
	2 horas semana




DATOS ESPECÍFICOS DE LA ASIGNATURA

	Contextualización de la asignatura

	Aportación al perfil profesional de la titulación

	
Dentro del itinerario de marketing, esta asignatura aporta conceptos fundamentales relacionados con el proceso de compra y trata de explicar las variables fundamentales que inciden en el comportamiento del consumidor. Se estudia así el comportamiento de las personas como consumidores para resolver problemas básicos de Marketing. Es por lo tanto una asignatura básica para todas aquellas personas que quieran trabajar en Marketing, pues conocer al consumidor y sus pautas de conducta es fundamental para poder satisfacer de manera adecuada sus necesidades. Partiendo de la idea base de que comprar es solucionar problemas, en esta asignatura se analiza tanto el proceso de decisión de compra como todas las variables (individuales, grupales y del entorno) que influyen en dicho proceso. Dado además que el objeto de estudio apela a aspectos cotidianos y corrientes de nuestras vidas, además aporta claves para analizar la sociedad y para reconocernos como consumidores, proporcionando así una interesante base para la reflexión



	Prerrequisitos

	
Ninguno






	Competencias - Objetivos

	Competencias Genéricas del título-curso

	Instrumentales

	CGI1 Capacidad de análisis y síntesis
CGI4 Capacidad de gestionar información proveniente de fuentes diversas
CGI7 Comunicación en una lengua extranjera

	Interpersonales

	CGP11 Capacidad crítica y autocrítica
CGP12 Compromiso ético
CGP13 Reconocimiento y respeto a la diversidad y multiculturalidad

	Sistémicas

	CGS14 Capacidad para aprender y trabajar autónomamente
CGS17 Orientación a la acción y la calidad
CGS18 Iniciativa y espíritu emprendedor

	Competencias Específicas del área-asignatura

	Conceptuales (saber)

	CE83.1 Describir el proceso básico de decisión de compra e identificar sus diferentes fases
CE83.2 Identificar y analizar las variables externas e internas que pueden influir en la toma de decisiones del consumidor y reconocer los conceptos básicos de cada una de ellas. Entre ellos los referidos a factores de tipo individual (percepción, aprendizaje, estilo de vida, motivación, autoconcepto, valores) como los de carácter grupal (cultura, líderes de opinión) y del entorno

	Procedimentales (saber hacer)

	CE83.3 Analizar problemas relacionados con el comportamiento de compra de los consumidores
CE83.4 Análisis de diferentes entornos de vida como determinantes de diferentes comportamientos de compra y de consumo 




BLOQUES TEMÁTICOS Y CONTENIDOS
	Contenidos – Bloques Temáticos

	Tema 1: El Comportamiento del consumidor y el Marketing

	1. Introducción. Conceptos claves
2. El comportamiento del consumidor como disciplina académica
3. Principales enfoques en el estudio del C. del consumidor. La perspectiva interdisciplinar.
4. La investigación del comportamiento del consumidor 

	Tema 2: El proceso de decisión de compra

	1. El consumo como resolución de problemas
2. Tipos de decisiones de consumo
3. El proceso de decisión individual

	Tema 3: El consumidor como individuo

	1. Percepción, aprendizaje y memoria 
2. Necesidad, motivación y actitudes
3. El “Yo”. Personalidad, valores y estilos de vida

	Tema 4: El consumidor como parte de un grupo

	1. Los grupos. Tipos y relaciones de poder
2. Grupos de pertenencia: cultura y familia 
3. Grupos de referencia: comunidades, redes 2.0 y líderes de opinión

	Tema 5: El consumidor en la sociedad

	1. Variables del macroentorno que influyen en el comportamiento de consumo: demográficas, económicas, ecológicas, tecnológicas, políticas, legales.
2. Algunos datos sobre el consumo. El consumidor europeo y el consumidor mundial
3. Tendencias actuales en la sociedad de consumo



METODOLOGÍA DOCENTE
	Aspectos metodológicos generales de la asignatura

	La asignatura se desarrolla de dos maneras distintas: Un primera parte centrada en la adquisición de los conocimientos y las competencias propias y un segunda parte dirigida al establecimiento de una relación emocional entre el alumno y la asignatura, transcendiendo el ámbito puramente cognitivo para intentar que el alumno piense “en consumidor”.

	Metodología Presencial: Actividades
	Competencias

	1. Clases magistrales
2. Realización de Trabajos Dirigidos en el aula.
3. Actividades de refuerzo y complemento 
4. Asistencia a tutorías 
5. Realización de pruebas y exámenes
	1. CE83.1 CE83.2
2. CE 83.1, CE 83.2 CE83.3 C383.4 CGI7 CGI4 CGP11 CGP13 CGS14 CGS17 CGS18
3. CGS14 CGS17 
5. CE83.1 CE83.2 CGP12

	Metodología No presencial: Actividades
	COMPETENCIAS

	1. Preparación de los temas. Lectura previa
2. Lectura del material complementario recomendado
3. Estudio personal de la materia
4. Realización de prácticas individuales 
5. Preparación del material para las actividades complementarias
	1. CE83.1 CE83.2 CGS14
2. CG17 CE 83.1, CE 83.2 CGS14
3. CE83.1 CE83.2 CE83.3 CE83.4 CGI1 CGI4 CGS14 CGS17 CGS18 CP12
4. CE83.1 CE83.2 CE83.3 CE83.4 CGI1 CGI4 CGI7 CGP11 CGP12 CGP13 CGS14 CGS17 CGS18 
5. CE83.3 CE83.4 CGI1 CGI4 CGI7 CGP11 CGP12 CGP13 CGS14 CGS17 CGS18 
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ACTIVIDADES PRESENCIALES
	ACTIVIDADES NO PRESENCIALES

	S
	h/s
	Clase teórica 
	Clase práctica
	Tutoría
	Evaluación
	Comp.
	Trabajo individual
	Trabajo colaborativo
	Tutoría
	comp.
	h/s

	1
	3,5
	1
	0,5
	
	
	CE83.1 CE83.2
CE83.3 C383.4 CGI7 CGI4 CGP11 CGP13 CGS14 CGS17 CGS18
CGP12
	4
	
	0,5
	CE83.1 CE83.2 CE83.3 CE83.4 CGI1 CGI4 CGI7 CGP11 CGP12 CGP13 CGS14 CGS17 CGS18 
	0--

	2
	3,5
	3,5
	--
	
	
	
	4
	
	0,5
	
	4

	3
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	
	0,5
	
	4

	4
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4

	5
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4,5

	6
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4

	7
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4,5

	8
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4

	9
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4,5

	10
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4

	11
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4,5

	12
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4

	13
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4,5

	14
	3,5
	2
	1,5
	
	
	
	4
	0,5
	0,5
	
	4

	15
	3,5
	2
	1,5
	
	2
	
	4
	
	0,5
	
	4

	T
	52,5
	30,5
	20
	
	2
	
	60
	5,5
	7
	
	72,5



S= indicación de las semanas (15 en el primer cuatrimestre y 15 en el segundo)
h/s= horas semanales
Comp.= Competencias





EVALUACIÓN Y CRITERIOS DE CALIFICACIÓN
	Actividades de evaluación
	CRITERIOS 
	PESO

	Examen Final conceptos básicos
	Comprensión de conceptos
	50%

	Trabajo Individual: el alumno debe realizar trabajos individuales: recensión de un libro, critica de una película, reflexión sobre su papel como consumidor
	Aplicación teoría a la practica
Originalidad y presentación formal
Profundidad de análisis
	25%

	Trabajo Individual: preparación de una mesa redonda
	Aplicación teoría a la practica
Profundidad de análisis
Capacidad de sintesis
	25%




RESUMEN PLAN DE LOS TRABAJOS Y CRONOGRAMA
	Actividades Presenciales y No presenciales
	Fecha de 
realización
	Fecha de 
entrega

	Magistral
	Semana 1
	

	Magistral y trabajo dirigido en aula
	Semana 2
	

	Magistral y trabajo dirigido en aula
	Semana 3
	

	Trabajo colaborativo en el aula y puesta en común trabajo individual
	Semana 4
	

	Magistral y trabajo dirigido en aula
	Semana 5
	

	Trabajo colaborativo en el aula
	Semana 6
	

	Magistral y puesta en común trabajo individual
	Semana 7
	

	Trabajo individual
	Semana 8
	

	Magistral y trabajo colaborativo en el aula
	Semana 9
	

	Magistral y trabajo dirigido en aula
	Semana 10
	

	Trabajo colaborativo en el aula
	Semana 11
	

	Magistral y trabajo colaborativo en el aula
	Semana 12
	

	Magistral
	Semana 13
	

	trabajo dirigido en aula y puesta en común trabajo individual
	Semana 14
	




	RESUMEN HORAS DE TRABAJO DEL ALUMNO

	HORAS PRESENCIALES

	Clases teóricas
	Clases prácticas
	Actividades académicamente dirigidas
	Evaluación

	30,5

	
	20
	2


	HORAS NO PRESENCIALES

	Trabajo autónomo sobre contenidos teóricos
	Trabajo autónomo sobre contenidos prácticos
	Realización de trabajos colaborativos
	Estudio

	50

	
	5,5

	16,5

	CRÉDITOS ECTS: 5 
	150




BIBLIOGRAFÍA Y RECURSOS
	Bibliografía Básica

	Libros de texto

	· SOLOMON, M., BAMOSSY, G. & ASKGAARD, S. (2006): Consumer Behaviour: a European Perspective, 3ª Edition, Harlow: Prentice Hall.
· PETER, J.P: y OLSON, J.C. (2006) Comportamiento del consumidor y estrategia de Marketing, 7ª ed. MC Graw Hill 
· [bookmark: _GoBack]HAWKINS, D.I. y MOTHERSBAUGH, D. L. (2013) Consumer Behavior: Building Marketing Strategy, 12th Edition, McGraw-Hill Higher Education

	Capítulos de libros

	

	Artículos

	

	Páginas web

	www.marketingnews.com
www.ine.es

	Apuntes

	

	Otros materiales

	

	Bibliografía Complementaria

	Libros de texto

	· PARSONS, E., MACLARAN, P: (2009) Contemporary Issues in Marketing and Consumer Behaviour, Elsevier.
· GONZALEZ, A., MAQUEDA M. y GONZALEZ M. (2011) La cualidad de la gelatina. Mutaciones, encrucijadas y mitologías de nuestra época
· KOTLER, P., KARTAJAYA, H. y SETIAWAN, I. (2010) Marketing 3,0 LID
· MARTINEZ, P: (2008), Cualitativa-mente. Los secretos de la investigación cualitativa. ESIC
· SCHOR, J.B. (2006) Nacidos para comprar
· TORRES J. (2004)  Consumo, luego existo. Poder, mercado y publicidad ICARIA

	Capítulos de libros

	

	Artículos

	

	Páginas web

	

	Apuntes

	

	Otros materiales
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