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Investigacidon académica sobre las principales dreas de interés en Conducta del Consumidor.

CONOCIMIENTOS PREVIOS RECOMENDADOS
Conocimientos avanzados de marketing.
Conocimientos basicos de investigacion.

OBIJETIVOS FORMATIVOS

— Acercarse a las peculiaridades de la conducta del consumidor y a su estudio desde un punto
de vista académico.

— Proporcionar al alumno herramientas de investigacion y contenidos tedricos sobre la
conducta del consumidor.

— Preparar al estudiante para que sea capaz de formular su propio planteamiento de
investigacion (como parte de su calificacién), en consonancia con la literatura existente
sobre el tema de estudio e identificar los datos necesarios y metodologia apropiada para
llevar a cabo su proyecto de investigacién

— Al final del curso los alumnos deberan ser capaces de comprender, resumir y criticar un
articulo académico sobre la conducta del consumidor y discutirlo con sus compafieros y con
el profesor como paso previo para hacerlo con su propia investigacion.

COMPETENCIAS

Basicas: CB6, CB7, CBS8, CB9, CB10
Generales:CG1, CG4, CGS8, CGY9,
Transversales: CT1, CT3, CT5, CT7, CT8
Especificas: CE2, CE3

Ver descripcién de competencias




La actividad docente en cada sesidn se desarrolla en secciones.

Inicialmente en la exposicién del profesor, acompafiada de diferentes recursos y material
audiovisual, videos, etc.

A continuacidn, los alumnos presentardn en clase la tarea asignada a esa sesion. Las tareas se
explican en una sesién y se piden para la siguiente sesion en la que se exponen.

Después el profesor plantea una actividad practica relativa a las habilidades de un investigador
de la conducta del consumidor. Estas tareas son de diferente naturaleza: analisis y formulacion
de hipdtesis, desarrollo de experimentos, medicidn con escalas...

Para el seguimiento de la asignatura los alumnos dispondran de un soporte constante a través
del Campus Virtual.

CONTENIDO TEMATICO

Tema 1: Conducta del consumidor. Revision general
1.1. Introduccién al estudio de la conducta del consumidor
1.2. Revisidn de las contribuciones académicas mas relevantes de los ultimos afios
Tema 2: Atencion y percepcién sensorial
2.1. Atencidén y falta de atencién en un entorno sobrestimulado
2.2. Importancia de la percepcion en la conducta del consumidor
2.3. Areas de marketing con implicacién sensorial
2.4. Integracion sensorial y cruces modales
Tema 3: Motivacion y necesidades
3.1. La motivacién como motor de la conducta del consumidor
3.2. Teoria de las necesidades del consumidor
Tema 4: Emociones
4.1. Diferentes constructos afectivos
4.2. El papel de las emociones en la conducta del consumidor
Tema 5: Actitud
5.1. Fundamentos de las actitudes
5.2. Cambios de actitudes en la conducta del consumidor
5.3. Actitud como antecedente de la conducta.
Tema 6: Juicios y toma de decisidon
6.1. El paradigma cognitivo
6.2. Juicios heuristicos y sesgos a lo largo del proceso de decisidon
Tema 7: Experiencias y satisfaccion
7.1. Experiencias: dimensionalidad y tipos
7.2. Experiencia de marca
7.3. Experiencia de usuario
7.4. Satisfaccién del consumidor y recomendacién
Tema 8: Compromiso
8.1. Commitment o engagement
8.2. Antecedentes y efectos
Tema 9: Persuasion y WOM.
9.1. Fundamentos de la persuasion
9.2. Importancia del WOM y su influencia en la conducta del consumidor



Tema 10: Diversidad del consumidor, psicografia y estilos de vida
10.1. Tipologias de consumidores
10.2. Estudio de la influencia de los estilos de vida en las decisiones
Tema 11: Influencia interpersonal y normas sociales.
11.1. La influencia de otros en el sujeto: Prueba social, conformidad, presiony
reciprocidad
11.2. El sujeto influye en otros: influencers y celebrities

ACTIVIDADES DOCENTES

Actividad % del total de horas* | Presencialidad
Clases tedricas 14% 100%
Discusion y presentacion de articulos e 14% 100%
investigaciones

Seminarios 1% 100%
Tutorias 2% 100%
Actividades de evaluacion 1% 100%
Analisis y resumen de articulos e investigaciones 45% 0%
académicas

Estudio personal 23% 0%

*1ECTS=25 horas

SISTEMA DE EVALUACION

Exdmenes ‘ 10%
Test online

Analisis y resumen de articulos ‘ 45%
Elaboracién de un breve trabajo de investigacién académica

Discusion y presentacion oral de articulos ‘ 45%
Presentacidn en clase de analisis de articulos y discusién de los contenidos de la
asignatura

Esta asignatura es un seminario semanal para discutir, analizar criticamente, investigaciones
centradas en el estudio de la Conducta del Consumidor.

Se espera un alto nivel de la participacion de los estudiantes.

Alolargo de las 12 sesiones de clase se expondran diferentes temas clave de investigacién sobre
Conducta del Consumidor.

Paralelamente, los estudiantes, organizados en parejas, deberdn escribir un breve proyecto de
investigacion académico. Este trabajo se desarrolla durante el curso en forma de tareas que se
realizan todas las semanas, se exponen y de las que se obtiene feedback de los demas
estudiantes y de las profesoras.



Al finalizar el curso los estudiantes subirdn al campus virtual su trabajo de investigacién
siguiendo las pautas que se indican en el documento: “Trabajo de investigacién académico”
donde también se explica la forma de puntuar.

La calificacion final se obtiene a través de la evaluacion del trabajo de investigacion que se
entrega el dia del examen y que pesa el 45%, un test online que se realiza el mismo dia (10%), y
la presentacion en clase de analisis de articulos y discusion de los contenidos de la asignatura
45%).

CRONOGRAMA ORIENTATIVO

Semana | Contenidos y actividades
a Tema 1: Conducta del consumidor. Revisidon general.
28 Tema 2: Atencidn y percepcion sensorial
32 Tema 3: Motivacidn y necesidades
42 Tema 4: Emociones
52 Tema 5: Actitud
62 Tema 6: Juicios y toma de decision
72 Tema 7: Experiencias y satisfaccién
82 Tema 8: Compromiso
92 Tema 9: Persuasién y WOM
102 Tema 10: Diversidad del consumidor, psicografia y estilos de vida
112 Tema 11: Influencia interpersonal y normas sociales.
122 Tema 12: Nuevas conductas del consumidor

NOTA: Cada sesidn son cuatro horas lectivas. Este calendario es orientativo puesto que las fiestas laborales, los
periodos no lectivos y el normal desarrollo de la clase puede alterar el desarrollo planificado de los temas.
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