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DATOS GENERALES DE LA ASIGNATURA

ASIGNATURA: Psicosociologia del Consumidor \
PLAN DE ESTUDIOS: Grado en Administracion y Direccion de Empresas
GRUPO: 1718-M

CENTRO: Facultad de Ciencias Sociales

CARACTER DE LA ASIGNATURA: Optativo

ECTS: 6,0

CURSO: 3°

SEMESTRE: 1° Semestre

IDIOMA EN QUE SE IMPARTE:
Castellano, excepto las asignaturas de idiomas que se impartiran en el idioma correspondiente

DATOS DEL PROFESOR

NOMBRE Y APELLIDOS: Berta Maria Garcia Otero

EMAIL: bmgarcia@uemc.es

TELEFONO: 983 00 10 00

HORARIO DE TUTORIAS: Martes a las 08:00 horas

BREVE CV:

Doctora por la Universidad de Valladolid; Méster en Administracion y Direccion de Empresas (MBA) por la
Universidad Pontificia de Comillas (ICADE-ICAl) y Licenciada en Ciencias Politicas y de la Administraciony en
Sociologia por la Universidad de Granada.

Con casi 20 afos de trayectoria profesional, ha sido Adjunta de la Direccion Administrativa-Financiera del Grupo
VEGALSA-EROSKI, Formadora Extema en la Confederacion de Empresarios de la Coruna en el area de Marketing y
Direccion Comercial y Ventas y cuenta con experiencia en la gestion académica ocupando los cargos de Secretaria
Académica de la Facultad de Ciencias Juridicas y Economicas, Secretaria Académica de la Facultad de Ciencias de
la Salud, Vicedecana de la Facultad de Ciencias de la Salud y Vicerrectora de Estrategia e Innovacion en la
Universidad Europea Miguel de Cervantes (UEMC) durante el periodo 2011-2015.

En la actualidad ejerce su labor docente como profesora del Departamento de Ciencias Sociales de la UEMC en las
areas de Marketing, Comercial y Ventas y Comportamiento del Consumidor. Como miembro del grupo de
investigacion Marketing y Estrategia: Investigacion e Innovacion, su investigacion se centra en el estudio del
Marketing sectorial aplicado al comportamiento del consumidor/usuario. Es ademés Miembro del Comité de Etica
de la Investigacion (CEl) en dicha Universidad.

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

DESCRIPTOR DE LA ASIGNATURA:

Desde una perspectiva de marketing, esta asignatura se concibe como una introduccion del alumno al estudio del
comportamiento del consumidor a partir de la estructura tedrica, conceptual y metodoldgica que aporta la
Psicosociologia. Sin necesidad de conocimientos y destrezas previos por parte del alumno, la asignatura analiza a
lo largo de diez temes, los distintos aspectos psicologicos y sociales que influyen el comportamiento y proceso de
decision de compra del consumidor, tales como: la percepcion, el aprendizaje, la motivacion, la personalidad, la
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actitud, asi como, la familia y el hogar, las clases sociales, la cultura y subcultura.

Desde este punto de vista, el desarrollo de esta asignatura de caracter optativo, ubicada en la materia de
“Comercializacion e Investigacion de Mercados” del Grado de Administracion y Direccion de Empresas, es
importante como instrumento eficaz de gestion empresarial, colaborando asi en la comprension y estudio de
asignaturas que conforman dicha materia, tales como, Marketing, Direccién Comercial, Investigacion de Mercados
y Atencidn y Servicio al Cliente.

Gran parte de la actividad relacionada con la administracion y direccion de empresas esta orientada a ejercer
influencia en el comportamiento del potencial consumidor. Comprender los aspectos psicologicos y sociales que
influyen en las actitudes y los comportamientos de los consumidores, y en Ultimo término en la decision y conducta
de compra, dotara asi al alumno de una serie de competencias claves para el desempeiio de su rol profesional en
el ambito de la empresa, y més en concreto con todo aquello relacionado con el marketing.

CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA:

BLOQUE I. INTRODUCCION
TEMA 1. El comportamiento del consumidor: el proceso de decision de compra.
BLOQUE Il. DETERMINANTES PSICOLOGICOS DEL CONSUMIDOR
TEMA 2. Percepcion del consumidor.
TEMA 3. Los procesos de aprendizaje y memoria.
TEMA 4. La motivacion y el consumidor.
TEMAS. La actitud.
TEMA 6. La personalidad y estilos de vida
BLOQUE IIl. DETERMINANTES SOCIALES DEL CONSUMIDOR
TEMA 7. Grupos de referencia del consumidor.
TEMA 8. Toma de decisiones en las familias.
TEMA 9. Cultura y comportamiento del consumidor.
TEMA 10. Clase social y comportamiento del consumidor.

RECURSOS DE APRENDIZAJE:

Para el seguimiento de la asignatura el alumno contara con el material de apoyo elaborado por el docente. Junto
con el Power Point expuesto en clase, el alumno tendra que tener en su haber los materiales necesarios para la
realizacion de las actividades programadas tanto presenciales como de trabajo auténomo (ejercicios, casos,
videos, etc.), asi como, los articulos u otros documentos sobre ciertos aspectos de la materia que requieran de un
tratamiento especial. Este material estara disponible en la e-campus (plataforma Moodle) y en su caso en el
Servicio de Reprografia de la Universidad.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE A ADQUIRIR POR EL ALUMNO

COMPETENCIAS GENERALES: \
o CGO1. Capacidad de andlisis y sintesis
e CGO8. Capacidad para trabajar en equipo
e CG09. Compromiso ético
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o CG18. Capacidad de aprendizaje auténomo (aprender a aprender)

e CG21. Capacidad para ejercer con responsabilidad, autonomia, independencia y compromiso ético la
practica profesional

e (G23. Capacidad de desarrollo de habilidades interpersonales

e CG24. Juicio critico

o CG26. Capacidad para conocer las culturas y costumbres de otros paises, para apreciar la diversidad y
multiculturalidad y respetar los derechos humanos universales

o (CG28. Adaptacion a nuevas situaciones

e (CG30. Capacidad para concienciarse de la importancia de difundir y fomentar una actitud de reconocimiento
de otras culturas, y de respeto hacia los derechos y libertades fundamentales, la igualdad y los valores
propios de una democracia y de una cultura de paz

o CG32. Capacidad para desarrollar un compromiso ético de respeto a la dignidad humana, los derechos y
libertades fundamentales de todas las personas, y la igualdad de hombres y mujeres

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

o CEOQ7. Capacidad para definir objetivos comerciales, disefiar planes funcionales o estratégicos de marketing y
desarrollar estrategias y politicas comerciales

o CE27. Capacidad para conocer los procesos psicologicos basicos en el consumidor y los modelos psicologicos
especificos desarrollados para la persuasion

o CE35. Manejar técnicas de comunicacion

o CE42. Motivacion por la calidad

o CE44. Definir objetivos, estrategias y politicas comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
El alumno sera capaz de:

e Analizar y aplicar el conocimiento psicosocial en sus distintos ambitos de actuacion, asi como analizar sus
efectos en el ambito de la psicologia del consumo.

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS DE REFERENCIA GENERALES

BIBLIOGRAFIA BASICA:

o ALONSO RIVAS, J. y GRANDE ESTEBAN, 1. (2010). Comportamiento del Consumidor. Editorial ESIC, Madrid.
o SHIFFMAN, LEON G. y WISENBLIT, J. (2015) (ebook). Comportamiento del consumidor. Editorial PEARSON
EDUCACION.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:

o GRAVES, P. (2011). ;Por qué consumimos?: El mito de los estudios de mercado vy las verdades sobre la
psicologia del comprador y su compra. Editorial Empresa Activa.

e HAYDEN, N. (2012). El comportamiento del consumidor. Editorial BLUME

e KOTLERP. (2007). Direccion de Marketing. Edicion del Milenio. Prentice Hall, Madrid.

e MOLLADESCALS, A. (2014) (ebook). Comportamiento del consumidor. Editorial UOC (UNIVERSITAT OBERTA
DE CATALUNYA)

e PALACI DESCALS, F.J.; SALCEDO AZNAL, A. y RUIZ MARIN, M. (2008). El comportamiento del consumidor en
la sociedad actual: una perspectiva psicosocial. Editorial SANZ y TORRES, Madrid.

o PASTORRUIZ, Y. y LOSCERTALES ABRIL, F. (2006): Psicologia social de la comunicacion: aspectos bdsicos y
aplicados. Editorial Piramide, Madrid.

o QUINONES, C. (2014) (ebook). Desnudando la mente del consumidor. Editorial Planeta.

o QUINTANILLA, 1. (2001). Psicologia social del consumidor. Promolibro 2001, Valencia.

e RIVAS, J.A. y GRANDE ESTEBAN, I. (2010). Comportamiento del consumidor: decisiones y estrategia de
marketing. Editorial ESIC, Madrid.

o RIVERA CAMINO, JAIME; ARELLANO CUEVA, ROLANDO y MOLERO AYALA, VICTOR (2013). Conducta del
consumidor, estrategias vy tdcticas aplicadas al marketing. Editorial ESIC, 3° edicién, Madrid
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e ROVIRA, J. (2017). Persona, no consumidor. Antropologia, neurociencia y hormonas para el marketing.
ESIC Editorial.

e RUIZ DE MAYA, S. y GRANDE ESTEBAN, 1. (2006). Comportamiento de cormpra del consumidor: 29 casos
reales. Editorial ESIC Editorial, Madrid.

e RUIZ DE MAYA, S. y GRANDE ESTEBAN, 1. (2013). Casos de comportamiento del consumidor: Reflexiones
para la direccion de marketing. Editorial ESIC, Madrid.

WEBS DE REFERENCIA:
Web / Descripcion
http: / /www.acnielsen.es
Empresa AC Nielsen
http: //www.aedemo.com
Asociacion Espaiola de Estudios de Mercado, Marketing y Opinion
http: / /www.aemp.es
Asociacion Esparola de marketing Integrado
http: //www.consumo-inc.es
Instituto Nacional de Consumo
http: //www.esomar.org
Sociedad Europea de Plan de Marketing y Opinion Plblica
http://www.ine.es
Instituto Nacional de Estadistica
http: //www.ixma.org
Asociacion Intemacional de Marketing de Experiencias
http: //www.marketingmk.com
Informacion sobre Marketing, Ventas y Comunicacion
http: //www.ocu.org
Organizacion de Consumidores y Usuarios

PLANIFICACION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

METODOLOGIAS:
METODO DIDACTICO:

Alo largo del proceso de ensefanza-aprendizaje de la asignatura se expondran los contenidos mediante la
presentacion y explicacion de los mismos a través de distintos medios técnicos y ofimaticos para su ilustracion.

METODO DIALECTICO:
Se fomentara la participacion del alumno a través del dialogo y la discusion critica a partir de la lectura de las
referencias bibliograficas propuestas en relacion a la materia.

METODO HEURISTICO:

Se propondra la realizacion de pequefias tareas que contribuyan al entendimiento de los contenidos expuestos, asi
como la realizacidn de otros ejercicios y casos (metodologia de casos), en donde, bien de forma individual o a
través de una dindmica de grupo, se trabajen de forma conjunta distintos aspectos de la materia.

CONSIDERACIONES DE LA PLANIFICACION:

Esta planificacion estimada podra verse modificada por causas ajenas a la organizacion académica primera
presentada. El profesor informara convenientemente a los alumnos de las nuevas modificaciones puntuales.
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BLOQUE 1. INTRODUCCION

Se desarrollara durante las 3 primeras semanas de clase. Dentro de este blogue se llevara a cabo la resolucion en el
aula de ejercicios practicos y/o problemas algunos de las cuales seran tenidos en cuenta para la evaluacion.

BLOQUE 2. DETERMINANTES PSICOLOGICOS DEL CONSUMIDOR

Se desarrollara entre la 4* y la 9 semana de clase. Dentro de este bloque se incluira una actividad formativa de
trabajo presencial evaluable de trabajo en grupo, basado en el planteamiento de un problema relacionado con los
determinantes psicoldgicos del consumidor, asi como la resolucion de ejercicios practicos y/o problemas en el
aula, algunos de ellos también de caracter evaluable.

BLOQUE 3. DETERMINANTES SOCIALES DEL CONSUMIDOR.

Se desarrollara entre la 107 y la 15° semana de clase. En este bloque los alumnos realizaran una actividad formativa
de trabajo practico autonomo evaluable, basado en el planteamiento de un problema relacionado con los
determinantes sociales del consumidor. Dentro de este bloque, se llevara a cabo también la resolucion de
ejercicios practicos y/o problemas, alguno de ellos de caracter evaluable.

La asistencia como la participacion seran requisitos imprescindibles para el desarrollo de las actividades
programadas semanalmente.

El horario de tutorias queda fijado los martes, de 8:00 a 9:00 horas, en donde se podran tratar las cuestiones
surgidas en relacion a los materiales y temas presentados en clase, asi como aquellas otras que puedan plantearse
conrelacion al desarrollo de la materia. Las tutorias quedan programadas de la siguiente manera:

Tutorias académicas grupales:

Alo largo de las 15 semanas académicas existiran 4 horas de tutoria académica grupal, los martes en horario de
8:00 a 9:00 horas, repartidas en dichas semanas que se fijaran segiin el profesor y el alumnado lo estimen
oportuno. No obstante, se han previsto las siguientes: semana 4, semana 8, semana 12 y semana 15.

Tutorias individuales: martes de 8:00 a 9:00 horas.
PROGRAMACION DE ACTIVIDADES Y EVALUACIONES:

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES:
Actividad 112|/3(4|5/6(7|8/9|10|11|12| 13|14 | 15 ‘:S? EO | EE
evalua?

Realizacion ejercicios practicos (blogue 1) X X X
Realizacion ejercicios practicos (bloque 2) XX X X
[Trabajo practico (bloque 2) X X X
Realizacion de ejercicios practicos (bloque 3) X | X X X
[Trabajo practico (bloque 3) X X X | X

CONSIDERACIONES DE LA EVALUACION:

La asistencia como la participacion seran requisitos imprescindibles para el desarrollo de las actividades
programadas semanalmente. Actividades de trabajo presencial, que unidas a las actividades de trabajo auténomo
del alumno le permitiran adquirir y desarrollar las competencias académicas-profesionales descritas.

Como consta en el apartado Evaluacion, la adquisicion de dichas competencias sera evaluada de forma continua a
lo largo del semestre siguiendo la planificacion de la asignatura antes mencionada mediante la ejecucion de tareas
reales y/o simuladas realizadas en el aula (20%) -semanas 3, 4, 5, 12 'y 13-, un Informe o Memoria Practica 1 (20%) -
semana 9- y un Informe o Memoria Practica 2 (20%) -semana 14-. La Prueba objetiva tipo test (20%), la Prueba de
preguntas de respuesta corta (10%) y la Prueba de respuesta larga, de desarrollo (10%) tendra lugar en la semana
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17/18. En esta semana se llevara a cabo también una prueba de recuperacion de los Informes o Memorias de
Practicas (1 y/0 2) no superadas.

La resolucion de tareas y/o memorias practicas seran presentadas por escrito, bien de forma individual o en
grupo, segln conste en la guia practica correspondiente entregada. En la presentacion del curso se dara cuenta de
los trabajos a realizar para la elaboracion de los Informes o Memorias de Practicas 1y 2.

Para superar la asignatura en convocatoria ordinaria el alumno debera obtener, con excepcion de las tareas reales
y/o simuladas evaluables, una calificacion igual o superior a 5 en todas y cada una de las pruebas de evaluacion,
incluidos los Informes o Memorias 1y 2. La calificacion final de la asignatura sera el promedio de dichas
calificaciones, sumando a la calificacion obtenida la nota de ejecucion de tareas reales y/o simuladas llevadas a
cabo en el aula.

La convocatoria extraordinaria constara de tres pruebas de evaluacion, una Prueba objetiva de preguntas tipo test
(40%), una Prueba de respuesta corta (20%), una Prueba de respuesta larga, de desarrollo (20%) y un Informe o
Memoria Préctica (20%). En el supuesto de que el alumno haya superado el Informe o Memoria Practica 2 individual
(20%) se mantendra la nota de la evaluacion ordinaria, en caso contrario el alumno debera repetir dicho Informe o
Memoria.

Las pruebas de evaluacion detalladas podran suspenderse por faltas de ortografia. En el caso concreto de las
Memorias Practicas el plagio sera motivo de suspenso.

SISTEMAS DE EVALUACION:
SISTEMA DE EVALUACION PORCENTAUJE (%)

Pruebas de respuesta corta 10%

Pruebas de ejecucion de tareas reales y/o simuladas ~ 20%

Pruebas objetivas 20%

Pruebas de respuesta larga, de desarrollo 10%

Informes de practicas 40%
EVALUACION EXCEPCIONAL:

Los estudiantes que por razones excepcionales no puedan seguir los procedimientos habituales de evaluacion
continua exigidos por el profesor podran solicitar no ser incluidos en la misma y optar por una «evaluacion
excepcional». El estudiante podra justificar la existencia de estas razones excepcionales mediante la
cumplimentacion y entrega del modelo de solicitud y documentacion requerida para tal fin en la Secretaria de la
Universidad Europea Miguel de Cervantes en los siguientes plazos: con caracter general, desde la formalizacion de
la matricula hasta el viemes de la segunda semana lectiva del curso académico para el caso de alumnos de la
Universidad, y hasta el viemes de la cuarta semana lectiva del curso académico para el caso de alumnos de nuevo
ingreso. En los siete dias habiles siguientes al momento en que surja esa situacion excepcional si sobreviene con
posterioridad a la finalizacion del plazo anterior.
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