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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1.1. Competencias

CBL1. Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area
deestudio que parte de la base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un
nivelque, 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 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.

CB3. 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 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.

CG1. Conocer las funciones, caracteristicas y limitaciones de los distintos modelos tedricos
existentes en Psicologia.

CG2. Conocer las leyes bésicas de los distintos procesos psicolégicos.

CEL. Conocer los distintos modelos tedricos y escuelas de la Psicologia actual y la situacion
dedichas escuelas dentro del marco de la ciencia.

CES. Relacionar la Psicologia con otras disciplinas y trabajar en equipos multiprofesionales.
CE18. Saber evaluar y analizar los resultados y la eficacia de las propias actuaciones
encualquiera de los ambitos de la Psicologia.

CE19. Ser capaces de establecer hipotesis diagnésticas de los diferentes trastornos
psicoldgicosy psicopatolégicos, siendo capaces de analizar las causas y variables que los
predisponen, desencadenan y mantienen.

CE20. Aplicar los modelos, teorias, instrumentos y técnicas mas adecuadas en cada contexto
deevaluacion e intervencion.
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CE25. Saber describir, medir e intervenir en los procesos de interaccion, la dindmica y la
estructura organizacional e interorganizacional en sus distintos ambitos de aplicacion.

1.2. Resultados de aprendizaje

El estudiante al finalizar esta materia debera:

-Identificar las funciones, caracteristicas y limitaciones de los distintos modelos teéricos de la
Psicologia del Consumo y del marketing.

-Identificar las leyes basicas de los distintos procesos psicoldgicos aplicados al marketing y al
comportamiento del consumidor

-Identificar métodos de evaluacién, diagnéstico y tratamientos psicologicos en diferentes
ambitos aplicados de la Psicologia del Consumo y del marketing.

-Discriminar entre los métodos de evaluacion, diagnéstico y tratamientos psicolégicos en
diferentes ambitos aplicados de la Psicologia de la Publicidad y del Consumo

-Identificar los principios psicosociales del funcionamiento de los grupos y de las organizaciones
el consumo y del marketing.

-ldentificar distintos disefios de investigacion, los procedimientos de formulacion vy
contrastaciénde hipétesis y la interpretacion de los resultados en los diferentes ambitos del
consumo y del marketing.

-Discriminar entre distintos disefios de investigacién, los procedimientos de formulacién y
contrastacién de hipétesis y la interpretacion de los resultados en los diferentes ambitos

de la publicidad y el consumo

-ldentificar los distintos campos de aplicacién de la Psicologia del Consumo y del marketing y
tener los conocimientos necesarios para incidir y promover la calidad de vida en los individuos
yen las organizaciones

-ldentificar necesidades y demandas de los individuos en su interaccion con el consumo y del
marketing.

-Discriminar necesidades y demandas de los individuos en su interaccion con el consumo y del
marketing.

-ldentificar diferencias, problemas y necesidades en los distintos ambitos de la Psicologia del
Consumo y del marketing.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno.

2.2. Descripcion de los contenidos

La presente asignatura se configura como una profundizacion en el conocimiento del
comportamiento del consumidor en las sociedades de consumo actuales. En concreto, se
pretende proporcionar una visibn mas completa y profunda del consumidor y como se lleva a
cabo la relacién marketing/consumidor. Para ello, se proporcionara al alumno los principios y
teoria que caracterizan al consumidor, tanto de su entorno como de las estructuras internas de
decisién, y como la gestién de marketing formula sus estrategias y tacticas comerciales bajo
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las directrices del funcionamiento del consumidor. Se espera, por tanto, que el alumno

comprenda el marketing aplicado a partir y sobre el consumidor, y que desarrolle las habilidades
necesariaspara realizar estudios sobre el consumidor y procesos de consumo en general.

2.3. Contenido tematico

e Tema 1. INTRODUCCION AL MARKETING Y AL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR

e Tema 2. LA SEGMENTACION DE MERCADO, LA INVESTIGACION COMERCIAL Y
LOS PRINCIPALES METODOS DE INVESTIGACION DEL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR.

e Tema 3. MODELOS DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR: TOMA DE
DECISIONES DE COMPRA Y EL APRENDIZAJE EN EL CONSUMIDOR.

e Tema 4. PERCEPCION DE ESTIMULOS Y MOTIVACION DEL CONSUMIDOR:
FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

e Tema 5. CARACTERISTICAS DEL ENTORNO DE LA DEMANDA Y CULTURA Y
ESTILOS DE VIDA.

e Tema6. ESTRATEGIAS ARGUMENTATIVAS, PERSUASIVAS Y SEDUCTORAS

2.4. Actividades dirigidas
ACTIVIDAD DIRIGIDA 1. Supone el 60% de la nota de las actividades académicas dirigidas.

Realizacion de un estudio de mercado sobre el tema elegido, que debe estructurarse en
investigacion secundaria y primaria.

El trabajo se realizar4 en grupo y el objetivo es que los alumnos apliquen el temario para la
realizacion de dicho estudio.

Disefio de la investigacién

e Concretar el problema de investigacion y los objetivos general y especificos de la
investigacion propuesta

e Justificacion de la eleccién del tema

Investigacion secundaria. Marco teérico. Revision de fuentes secundarias
e Elaboracion de las lecturas realizadas que ayudan a contextualizar la investigacion que se
plantea. Atencion a las normas de citacion y referencias bibliogréaficas

Investigacion primaria Referido al proyecto de investigacion asignado, seleccionar un método

de recogida de informacion primaria

e De acuerdo con el método seleccionado, disefiar el instrumento para la obtenciéon de
informacion primaria

o Definir las dimensiones, variables y categorias, en funcion de los objetivos de investigacion

[
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e Seleccionar unidad de muestra, tamafio de la muestra y método de muestreo. Justificar la
eleccion
e Ediciény Tabulacion de datos. Frecuencias

Redactar el informe de investigacion
ACTIVIDAD DIRIGIDA 2: NEUROMARKETING. Supone el 40% de la nota de las actividades
académicas dirigidas.

1.-Realizar un resumen analitico de los dos documentales sobre neuromarketing cuyo visionado ha
sido recomendado en clase.

* “Seducir al consumidor” https://www.youtube.com/watch?v=JDil20FerUM

. Documentos TV. "Consumo, el imperio de los sentidos"

2.-Realizar una ficha que defina las dimensiones, variables y categorias para el andlisis de un
establecimiento comercial de acuerdo con los estudios explicados de ambos videos

2.5. Actividades formativas

ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
AF1. Clase Maglg,trall 375 100%

Fundamentos Teoricos

AF2. Caso practico 10,4 100%

AF3. Tutoria 74 100%

AF4. Trabajos individuales
0 en grupo de los 12,5 0%
estudiantes

AF5. Actividades a través

: 5 50%
de recursos virtuales
AF6. Acceso e
investigacion sobre o
contenidos 5 0%
complementarios
AF7. Estudio individual 44,2 0%
Al1. Evaluacién 3 100%

NUMERO TOTAL DE
HORAS 125
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El profesorado podra elegir entre una o varias de las siguientes metodologias detalladas en la
memoria verificada del titulo.

Cédigo Metodologias docentes Descripcion

MD1 Método expositivo / Exposicion por parte del profesor de los contenidos de
Clase magistral cada tema por medio de explicaciones y presentaciones,

junto con indicaciones sobre fuentes de informacion y
bibliografia.

Se promueve la participacion activa del alumno con
actividades de debate, discusién de casos, preguntas y
exposiciones

El alumno dispondra previamente de materiales
did4cticos, que incluirdn objetivos, guiones, cronograma
Y recursos.

MD2 Resolucion de ejercicios Planteamiento de situaciones y ejercicios practicos que
y problemas el alumno debe resolver.

MD3 Método del caso Examen y andlisis sistematicos y profundos de los
diferentes aspectos y cuestiones de casos préacticos
reales y concretos y propuesta de resolucién de los
mismos

MD4 Realizacién de trabajos Elaboracién de informes y documentos en los que el
alumno debe realizar labores de bisqueda bibliografica,
recopilacion de informacion, andlisis de documentos,
andlisis de casos, redaccion y explicacion de
conclusiones.

MD5 Aprendizaje orientado a Metodologia de aprendizaje llevada a cabo en la

proyectos realizacién, organizacion y disefilo de proyectos
orientados al &mbito psicoldgico.

MD6 Practica guiada Formulacion, analisis y debate de un problema o
mediante debates y ejercicio relacionado con la temética de la asignatura.
resolucion de problemas
y ejercicios en el aula
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4. SISTEMA DE EVALUACION

4.1. Sistemade calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)
5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencién de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido
una calificacion igual o superior a 9,0. Su niumero no podra exceder del cinco por ciento
de los alumnos matriculados en la materia en el correspondiente curso académico, salvo
que el numero de alumnos matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podra
conceder una sola “Matricula de Honor”.

4.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Sistema de evaluacion Ponderacion
SE1. Asistencia y participacion en clase 10%
SE2. Presentacién de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo 0%
en equipo) 0
SE3. Prueba parcial (escrita/presentacion trabajo) 20%
SE4. Examen final 50%

Convocatoria extraordinaria

Sistema de evaluacion Ponderacién
SE2. Presentacién de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo 40%
en equipo) °
SE4. Examen final 60%

4.3. Restricciones

Calificacién minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacion de 5 en la prueba final.

Asimismo, seréa potestad del profesor solicitar y evaluar de nuevo las practicas o trabajos escritos,
si estos no han sido entregados en fecha, no han sido aprobados o se desea mejorar lanota
obtenida en ambas convocatorias.

Asistencia
El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a méas de un 25% de las clases presenciales
podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura
Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
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examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

4.4, Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de comparieros...), cuando no se cite la fuente original de la
gue provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.

5. BIBLIOGRAFIA

Bibliografia basica

Schiffman, L.G. y Wisenblit, J. (2015) Comportamiento del consumidor. Madrid: Pearson

Alonso Rivas, J. y Grande Esteban, I. (2015) Comportamiento del consumidor. Decisiones y
estrategias de marketing. Madrid: ESIC.

Bibliografia recomendada

Assael, H. (2004) Comportamiento del consumidor. México: Thomson.

Braidot, N. (2009) Neuromarketing: ¢, Por qué tus clientes se acuestan con otros si dicen que les
gustas ti? Barcelona: Gestion 2000.

Galbraith, J.K. (1984) La sociedad opulenta. Barcelona: Planeta.
Klein, N. (2002) No logo. Barcelona: Paidés.
Molla Descals, A. (Coord.) (2006) Comportamiento del consumidor. Barcelona: UOC.

Ruiz de Maya, S. y Grande Esteban, | (2006) Comportamientos de compra del consumidor. 29
casos reales. 2006. Madrid: ESIC.

Ruiz de Maya, S. y Grande Esteban, | (2013) Casos de comportamiento del consumidor.
Reflexiones para la direccién de marketing. Madrid: ESIC.

Silvia Garcia Dauder, Sy Thomas Curras, H (2016) Psicologia aplicada a la publicidad. Madrid:
Dykinson

Otros recursos

e Academy of Marketing Studies Journal https://www.abacademies.org/journals/academy- of-
marketing-studies-journal-home.html

e Association for Consumer Research https://www.acrwebsite.org/

e Estudios sobre consumo  hitps:/libros-revistas-derecho.vlex.es/source/estudios-
consumo-561
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https://eds.s.ebscohost.com/eds/viewarticle/render?data=dGJyMPPp44rp2%2fdV0%2bnjisfk5Ie46bdOtai0T6%2bk63nn5Kx94um%2bUa2orUquqLE4t7CwT7imszi%2fw6SM8Nfsi9%2fZ8oHt5Od8u6OvSLKntE22rLFMpOnnfLurrn6vpuNQsaOuTeDaq0zk1%2bJF36q1eqvY5Eqwq7FNstmvfeG28H3i3%2fE%2b6tfsf7vb8T7i2Lt73%2bquTLWptXmk6t9%2fu7fMPt%2fku43s2%2bBGr6eyUK6ppH7t6Ot58rPkjeri8n326qR%2f89vxjLvK8I3j&vid=2&sid=50f10e83-05bd-4fad-a47b-bf225354c1ec%40redis
https://www.abacademies.org/journals/academy-of-marketing-studies-journal-home.html
https://www.abacademies.org/journals/academy-of-marketing-studies-journal-home.html
https://www.abacademies.org/journals/academy-of-marketing-studies-journal-home.html
https://www.acrwebsite.org/
https://libros-revistas-derecho.vlex.es/source/estudios-consumo-561
https://libros-revistas-derecho.vlex.es/source/estudios-consumo-561
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Instituto Nacional de Estadistica https://www.ine.es/

Journal of Consumer Research http://www.ejcr.org/
Pensar la Publicidad. Revista Internacional  de Investigaciones Publicitarias

https://revistas.ucm.es/index.php/PEPU

“Seducir al consumidor” https://www.youtube.com/watch?v=JDil20FerUM

Documentos TV. "Consumo, el imperio de los sentidos" https:
Iivww.rtve.es/television/20131003/documentos-tv-consumo-imperio-sentidos/755040.shtml
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https://revistas.ucm.es/index.php/PEPU
https://www.youtube.com/watch?v=JDi12oFerUM
http://www.rtve.es/television/20131003/documentos-tv-consumo-imperio-sentidos/755040.shtml
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6. DATOSDEL PROFESOR

Puede consultar el correo electronico de los profesores y el perfil académico y profesional del
equipo docente, en https://www.nebrija.com/carreras-universitarias/grado-psicologia/#masinfo.

Dra. Diia. Virginia Navarro Mangado

Doctora en Ciencias de la Informacién

vhavarro@nebrija.es

Campus de Princesa

Contactar con el profesor previa peticion de hora por e-mail

Doctora en Ciencias de la Informacion por la Universidad Complutense de Madrid (2015) Licenciada en
Publicidad y Relaciones Publicas (UCM, 1991).

Desde 1992 ha desarrollado su actividad profesional como Consultora especialista en Procesos de
Influencia, colaborando en Programas de Comunicacién Corporativa con entidades como Ministerio de
Defensa (ISFAS), Instituto de Empresa, llustre Colegio de Abogados de Madrid, Visa Citibank Espafa,
American Express, Cepsa, NH Hoteles, Union Fenosa, Laboratorios Wyeth, Morgan Stanley, Antena 3,
Iberia, Grupo Cortefiel, Sage, DHL, Crédito y Caucidn, Junta de Extremadura, Grupo RCH, IYCSA, Centro
de Ensayos Innovacion y Servicios, S.L. (C.E.L.S)...

En docencia académica imparte diferentes asighaturas en grados y postgrados universitarios, (Universidad
Nebrija y UCM) y ciclos técnicos superiores (Camara de Comercio de Madrid)

Labor investigadora en Comunicacion de Crisis, con publicaciones como “La incidencia de las campafias
electorales en la construccién de la imagen de los hospitales. Las crisis en los hospitales madrilefios.”
(UCM, 2015)

Directora de Comunicacion, Marketing y Recursos Humanos en Security World Wide, S.L.: Disefio,
organizacion y ejecucién de las estrategias comerciales y de promocién de los espacios dedicados a
organizacion de eventos y espacios de ventas temporales.
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