W Universidad
VY Villanueva

Ficha Técnica: Comportamiento del Consumidor

Curso 2026/2027

Asignatura

Nombre Asignatura

Comportamiento del Consumidor

Cddigo

600522042

Créditos ECTS

6.0

Plan/es donde se imparte

Titulacion Doble Grado en ADE y Analisis de Negocios (Plan 2022)
Carécter OBLIGATORIA
Curso 4



https://herakles.webuntis.com/WebUntis/?school=Universidad+Villanueva#/basic/login

W Universidad
VY Villanueva

Datos Generales

2> PROFESORADO

Osoro lturbe, Ifigo

2> CONOCIMIENTOS RECOMENDADOS

No se requieren conocimientos previos.

> OBJETIVOS TEORICOS

Esta asignatura se centra en el estudio de la conducta del consumidor, la motivacion, exposicion, atencién y percepcion, la actitud, reconocimiento del problema y
busqueda de informacién, formulacién de juicios y toma de decisiones, proceso de post-decision, influencias de la familia y de la clase social, valores, personalidad y
estilo de vida, influencias sociales, y comportamiento simbélico del consumidor.

> OBJETIVOS PRACTICOS

Utilizar las diferentes herramientas micro-socioldgicas para el andlisis de casos
Aplicar dinamicas de grupo en funcién de los colectivos sociales vinculados al area de consumo
Explicar las posibilidades de los entornos digitales en funcién del consumo

Analizar los habitos de consumo y compra de los clientes, usuarios y consumidores mediante modelos socioldgicos y psicosociales.

> COMPETENCIAS QUE SE DESARROLLAN / RESULTADOS DE APRENDIZAJE

COMPETENCIAS BASICAS Y GENERALES

CG1 - Adquirir una base de conocimientos sélida y relevante sobre las disciplinas cientificas que concurren en las ciencias sociales.

CG2 - Capacidad de analizar informacion y datos provenientes de fuentes diversas para hacer un andlisis critico y un correcto diagndstico.

CG3 - Capacidad para la resolucion de problemas y toma de decisiones aplicando adecuadamente las técnicas pertinentes de andlisis de datos.
CG4 - Capacidad para liderar de manera positiva personas y equipos de trabajo que impulsen proyectos innovadores.

CGS - Desarrollar habilidades interpersonales que refuercen el trabajo auténomo.

CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area 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

CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por
medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucién de problemas dentro de su érea de estudio

CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su édrea de estudio) para emitir juicios que incluyan una
reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado como no especializado
CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia
COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1 - Desarrollar el pensamiento critico propio del espiritu universitario, asi como la capacidad de analizar, argumentar e interpretar datos relevantes y complejos para
poder integrarlos de manera sdlida y solvente en la toma de decisiones.

CT3 - Desarrollar las actitudes necesarias para el trabajo cooperativo y la participacion en equipos, incorporando aquellos valores que representan el esfuerzo, la
generosidad y el respeto, junto con el compromiso para realizar un trabajo de calidad, que tiene la busqueda de la verdad como horizonte.

CT2 - Utilizar con rigor y precision el lenguaje oral y escrito, siendo capaz de transmitir informacion a un publico tanto especializado como no especializado, teniendo en
cuenta los diferentes contextos.

CT4 - Aplicar los conocimientos a la practica. Saber utilizar los conocimientos adquiridos en la consecucién de un objetivo concreto, por ejemplo, la resolucién de un
ejercicio o la discusion de un caso practico.

CT5 - Desarrollar una conciencia de la inviolabilidad de los Derechos Humanos, basada en el respeto a la dignidad de la persona que fomenta la responsabilidad social, la
solidaridad, la sostenibilidad ambiental, la no discriminacion y la busqueda del bien comtin como servicio a la sociedad.
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COMPETENCIAS ESPECIFICAS

CE3 - Disefar proyectos basicos en las diferentes dreas funcionales de una organizacion.

CE4 - Comprender los principales indicadores de gestion de una organizacion para poder evaluar el desempefio de cada uno de sus miembros.
CES - Utilizar las herramientas matematicas, estadisticas y econométricas para el anélisis de variables econémicas y empresariales.

CE®6 - Distinguir las fuentes de informacion econémica relevantes y su contenido para la toma de decisiones empresariales.

CE7 - Comprender los conceptos basicos del Big Data y sus elementos mas caracteristicos, asi como su aplicacion al analisis de negocios.

CE9 - Comprender las caracteristicas especificas de las areas financiera, de recursos humanos, de marketing, produccion, logistica, distribucién, comercial y otras areas
de apoyo en las organizaciones, para asi comprender sus relaciones y sinergias, y aplicar las distintas herramientas para su gestion.

CE11 - Explicar y valorar los desafios planteados por internet y las nuevas tecnologias a la sociedad en general y a la empresa en particular.

2> CONTENIDO DEL PROGRAMA

Parte 1: Introduccion
Definicion y aproximacién al comportamiento del Consumidor

Aplicaciones del comportamiento del consumidor en el marketing

Parte 2: Fundamentos Psicolégicos del Comportamiento del
Consumidor

Motivacién, Capacidad y Oportunidad
La motivacion del consumidor y sus efectos en la conducta

Exposicion, Atencién y Percepcion

Factores que influyen en la exposicion

Atencién y sus caracteristicas

La percepcién. Marketing Sensorial
La Actitud

Importancia de las actitudes

Formar y modificar actitudes

Memoria, emociones, aprendizaje y personalidad

Parte 3: El Proceso de Toma de decisiones
Reconocimiento del problema y bisquedad de informacién
Reconocimiento del problema
Busqueda de informacion interna
Busqueda de informacion externa
Evaluacién y Toma de decisiones
Los juicios en las decisiones de alto esfuerzo
Los juicios en las decisiones de bajo esfuerzo

Proceso de Post decision

Parte 4: Cultura del consumidor

Infliuencia de la familia y Clase Social
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Cultura e influencias sociales
Grupos de influencia y grupos de referencia
Tipos de influencias sociales
Cultura y comportamiento del consumidor

Diversidad, valores, personalidad y estilo de vida

Parte 5: Resultados del Comportamiento del Consumidor y Problemas
Innovacién - Comportamiento simbélico

Etica y Responsabilidad social en el Marketing

El caso Oreo

Marketing B2B - La historia de la transformacién del Marketing de IBM

2 ACTIVIDADES FORMATIVAS

DENOMINACION

Clases Tedricas: permitiran al estudiante conocer en profundidad los contenidos del médulo para reflexionar sobre los mismos y debatir sobre ellos con el/la profesor/a y con el rest
profesor.

Clases Practicas: permitiran al estudiante conocer en profundidad los contenidos del médulo para reflexionar sobre los mismos y debatir sobre ellos con el/la profesor/ay con el res
profesor.

Tutorias personalizadas o en grupo, donde los estudiantes podran poner en comtn con el profesor/a aquellas dudas, preguntas que le hayan surgido a lo largo del resto de actividad
desee profundizar. Esta actividad se realizara con la presencia del profesor.

Actividades de evaluacion: exdmenes, exposiciones en clase que permitiran al estudiante y al profesor medir las competencias adquiridas en el médulo. Esta actividad se realizara ¢

Elaboracion de trabajos en grupo e individuales: los estudiantes trabajaran fuera del aula en los casos, ejercicios, etc. propuestos por el profesor. Esta actividad le permitira acceder
biblioteca. Esta actividad se realizara sin la presencia del profesor.

Horas de estudio que permitiran al estudiante aprender los conceptos basicos del médulo. Esta actividad se realizara sin la presencia del profesor.

> CRITERIOS Y METODOS DE EVALUACION

Evaluacién Continua 50% y Examen Final 50%

de 12 matricula

Criterios de luacion C ia Ordinaria
El profesor evaluara a cada estudiante a partir de una nota de evaluacién continua y de la nota del examen final realizado al final del curso en convocatoria ordinaria.
Los criterios que se aplican son los siguientes:

- Evaluacion Continua: 50%

- Asistencia y participacién activa: 10%

- Actividades individuales o grupales realizadas dentro o fuera del aula: 40%

- Examen Final: 50% (necesario tener minimo un 5 para tener en consideracion la evaluacién continua)

Para poder ponderar los elementos detallados en la evaluacién el alumno debera tener una calificacion deal menos 5 en el examen final. En caso de no obtener esta nota
minima la calificacion de la asignatura sera la obtenida en el examen final.

La asistencia a las clases es requisito imprescindible para el seguimiento y consecucién de las competencias y resultados de aprendizaje de la asignaturaAquellos
alumnos que no hayan asistido al menos al 80% de las sesiones perderan el 10% corr di alaA ia y participacion activa de la evaluacion continua.

Criterios de evaluacion Convocatoria ordinaria alumnos a partir de la 2° matricula y con dispensa académica.

En el caso de los alumnos de 2° matricula y sucesivas, el criterio de asi ia y participacion se suprime.
El alumno sera evaluado con los siguiente parametros en convocatoria ordinaria:

- Evaluacion continua (50%): Actividades individuales realizadas dentro o fuera de clase planificadas e informadas a los alumnos con la suficiente antelacion.
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- Examen final (50%) (necesario tener minimo un 5 para tener en consideracién la evaluacién continua)

En cualquiera de los casos, es responsabilidad del alumno el seguimiento de la asignatura, asi como de los aspectos que componen su evaluacion.

Criterios de evaluacion Convocatoria Extraordinaria

Aplica tanto a alumnos de 12matricula como alumnos en segunda matricula o sucesivas y alumnos con dispensa académica.

El profesor evaluara a cada estudiante a partir de una nota de evaluacion continua y de la nota del examen final realizado en convocatoria extraordinaria.
Los criterios que se aplican son los siguientes:

- En caso de tener la evaluacion continua aprobada (mayor o igual que 5), se aplicaran los mismos criterios que en la convocatoria ordinaria, manteniéndose la nota ya
obtenida en la evaluacién continua ordinaria.

- Evaluacion Continua: 50%
- Examen Final: 50% (necesario tener minimo un 5 para tener en consideracion la evaluacién continua)

- En caso de haber suspendido la evaluacion continua a lo largo del curso, el alumno podra recuperar la mitad del porcentaje de esta a través de pruebas o trabajos
decididos por el profesor. La otra mitad del porcentaje de la evaluacion continua no se puede recuperar y ponderara la nota obtenida en la evaluacién continua ordinaria.

- Evaluacion Continua: 25%

- Evaluacién Continua recuperable: 25% (a través de pruebas o trabajos)

- Examen Final: 50% (necesario tener minimo un 5 para tener en consideracion la evaluacion continua)
Calificacion No presentado

La calificacion de "No Presentado”, en cada una de las dos convocatorias oficiales, no consume convocatoria.

Cuando el alumno se haya presentado a todas las pruebas de evaluacion, o a una parte de las mismas, siempre que su peso en la nota final supere el 30%, aunque no se
presente al examen final, no podra ser calificado como No presentado en convocatoria ordinaria, siendo la nota final de la asignatura en convocatoria ordinaria la nota de
la evaluacién continua.

Se entendera que un alumno se ha presentado a una prueba si asiste a la misma aunque la abandone una vez comenzada la misma.
La condicion de "No Presentado” en la convocatoria extraordinaria estara ligada a la no asistencia al examen final.
TRATAMIENTO DE LA REDACCION Y LAS FALTAS DE ORTOGRAFIA

En la evaluacion de los examenes y trabajos escritos del estudiante se tendra en cuenta su capacidad de redaccion, manifestada en la exposicion ordenada de las ideas,
el correcto engarce sintactico, la riqueza Iéxica y la matizacion expresiva. Se tendra ademas en cuenta la propiedad del vocabulario, la correccién sintactica, la correccion
ortografica (grafias y tildes), la puntuacion apropiada y la adecuada presentacion. En el caso de examen, los errores ortograficos sucesivos se penalizaran con un
descuento de 0,25 cada uno, hasta un maximo de dos puntos.

> BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS BASICOS

BIBLIOGRAFIA BASICA

Wayne D. Hoyer, Deborah J. Maclnnis, Rik Pieters (2024) - Comportamiento del Consumidor , Cengage
ALONSO RIVAS, J. Y GRANDE ESTEBAN, I. (2013). Comportamiento del consumidor. Decisiones y estrategia de marketing (72 edicion), Madrid: ESIC Editorial.
GARCIA GOMEZ, B. Y GUTIERREZ ARRANZ, A. (2013). Marketing de fidelizacién, Madrid: Piramide.

RIVERA CAMINO, J., ARELLANO CUEVA, R. Y MORENO AYALA, V. (2009). Conducta del consumidor: estrategias y politicas aplicadas al marketing (22 edicién revisada),
Madrid: ESIC Editorial.

SOLOMON, M. R. (2013). Comportamiento del consumidor (102 edicién), México: Pearson.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

ALVAREZ DEL BLANCO, R. (2011). Neuromarketing, Madrid: Pearson.

ARIELY, D. (2013): Las trampas del deseo. Ariel.

GIL SUAREZ, A. (Coord.) (2004). Psicologia econémica y del comportamiento del consumidor, Madrid: UOC.
KOTLER, P. Y ARMSTRONG, G. (2013). Fundamentos de marketing (112 edicion), México: Pearson.

PETER, J.P. (2006). Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing, México: McGraw Hill.
REINARES LARA, P. Y PONZOA CASADO, J.M. (2002). Marketing Relacional, Madrid: Prentice Hall.

RUIZ DE MAYA, S. Y ALONSO RIVAS, J. (2006). Experiencias y casos de comportamiento del consumidor, Madrid: ESIC Editorial.
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RUIZ DE MAYA, S. Y GRANDE ESTEBAN, 1. (2013). Casos de comportamiento del consumidor. Reflexiones para la direccion de marketing, Madrid: ESIC Editorial.
SOLE MORO, M.L. (2003). Los consumidores del siglo XXI, Madrid: ESIC Editorial.
SUTIL MARTIN, L. (Coord.) (2013). Neurociencia, empresa y marketing, Madrid: ESIC Editorial.

SCHIFFMAN, L.G. Y LAZAR KANUK, L. (2010). Comportamiento del consumidor (102 edicién), Madrid: Prentice Hall

Recursos bibliograficos de la Universidad Villanueva: https:/biblioteca.villanueva.edu/

> HORARIO, TUTORIAS Y CALENDARIO DE EXAMENES

1.-Los horarios podran ser consultados en tiempo real en: Horarios
2.-El calendario de exdmenes podra ser consultado en el siguiente link sobre el general para Grados del curso 2024-25. Calendario Académico

3.- Tutorias: el profesor publicara el horario de tutorias en el campus virtual de la asignatura, con independencia de que el alumno pueda solicitar por correo electrénico a
la direccion del profesor las tutorias necesarias.

> PUBLICACION Y REVISION DE LA GUIA DOCENTE

Esta guia docente se ha elaborado de acuerdo a la memoria verificada de la titulacién.
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