EL CONSUMIDOR Y SU COMPORTAMIENTO

Programacion semanal

En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las
semanas del cuatrimestre.

CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)

Tema 1. Introduccién a la psicologia
del consumidor y a la investigacién
de mercados

1.1. ;Como estudiar este tema? Huella UNIR

1.2. Pasado, presente y futuro de la Sesion de

psicologia del consumidor y de la (2,6 puntos) Presentacion de la
Semana 1 investigacion de mercados asignatura

1.3. La gran omisién de la Test Tema 1

investigacién de mercados (0,7 punto) Clase del Tema 1

1.4. El futuro de la psicologia del

consumidor y del sector de

investigacion de mercados

1.5. Referencias bibliograficas

Tema 2. Base psicolégica de la

economia Conductual

2.1. ¢Como estudiar este tema?
2.2. La economia conductual como Test Tema 2
SemanaZ  nuevo marco teérico de la (0.1 punto) Clase del Tema 2
investigacion de mercados
2.3. Sistema 1y Sistema 2 de la mente
2.4. Sistema 1y el neuromarketing
2.5. Referencias bibliograficas
Tema 3. Metodologia de
investigacién aplicada al
comportamiento del consumidor

3.1. ¢Como estudiar este tema?
3.2. Métodos cuantitativos,
cualitativos y neurocientificos en la
investigacion del comportamiento del Test Tema 3
consumidor
Semana3 3.3, |nvestigacidn cuantitativa aplicada (0.1 punto) Clase del Tema 3
al comportamiento del consumidor
3.4. Investigacion cualitativa aplicada
a la investigacion del comportamiento
del consumidor
3.5. Investigacion neurocientifica
aplicada a asociaciones implicitas,
biométricas y a la actividad cerebral
3.6. Referencias bibliograficas
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EL CONSUMIDOR Y SU COMPORTAMIENTO

CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)

Tema 4. Neurocualitativos:
neuromarketing aplicado a la
investigacion cualitativa

4.1. ;Cémo estudiar este tema?

4.2. ;Qué son los neurocualitativos?

4.3. ;Qué son los neurocualitativos

experienciales? Entrega Actividad 1

4.4, ;Cuél es el objetivo de los (3 puntos)
Semana4  neurocualitativos experienciales? Clase del Tema 4

4.5, Tecnologias empleadas en los Test Tema 4

neurocualitativos experienciales (0,1 punto)

4.6. Ejecucion de los neurocualitativos

experienciales

4.7. Ejemplo real sobre la aplicacién

de neurocualitativos en el sector

bancario

4.8. Referencias bibliograficas

Tema 5. Etnografia emocional

5.1. ;Cdmo estudiar este tema?

5.2. ¢(Qué es la etnografia emocional?

5.3. ¢Qué hace un etnégrafo

emocional?

5.4. Las emociones y la antropologia Test Tema 5
Semana5  5.5.Marco conceptual para la (0,1 punto) Clase del Tema 5

ejecucion de etnografia emocional

5.6. Objetivos de la etnografia

emocional desde la perspectiva de

investigacion de mercados

5.7. Metodologia de recogida de

informacion en etnografia emocional

5.8. Referencias bibliograficas

Tema 6. La prediccion afectiva

6.1. ;Como estudiar este tema?
6.2. La capacidad humana de predecir

6.3. Los elementos de la prediccion Clase de Resolucién

afectiva . Test Tema 6 de la Actividad 1
Semana 6 6.4, El sesgo de impacto (0,1 punto)

6.5. Errores sistematicos relacionados
con la prediccién afectiva

6.6. COmo mejorar las predicciones
afectivas

6.7. Referencias bibliograficas

Tema 7. La distancia psicolégica

Clase del Tema 6

7.1. ¢Como estudiar este tema?

7.2. La distancia psicolégica

7.3. Las variables de influencia de la
distancia psicolégica

7.4. Las dimensiones de la distancia
psicologica

7.5. La distancia psicolégica y las
representaciones Mentales

Semana 7 Clase del Tema 7
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CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)

Tema 7. La distancia psicolégica
(continuacién)

7.6. La teoria del nivel de
conceptualizacién o construal level
theory (CLT)

7.7.La CLTy el estudio del
comportamiento del consumidor Test Tema 7 Clase del Tema 7
7.8. Cerrando el gap de la distancia (0,1 punto)
psicologica

7.9. Pensar fuera de la caja (el cuarto

paso)

7.10. Referencias bibliograficas

Tema 8. Las ilusiones y la falacia

narrativa en el comportamiento del

consumidor

Entrega Actividad 2
(3 puntos)
Semana 8

Sesion de
Recomendacion de
Test Tema Examen
(0,1 punto)

8.1. ¢Como estudiar este tema?
Semana9 8.2, Lainvestigacion de mercados y el

escepticismo

8.3. La ilusion de entender

8.4. Lailusién de entender y la falacia

narrativa

Tema 8. Las ilusiones y la falacia

narrativa en el comportamiento del

consumidor (continuacién)

Clase del Tema 8

8.5. Nuestra tendencia a la ilusion de
entendery la falacia narrativa

i i . Clase de Resolucién
8.6. !_a fg!aaa narrativay la Actividad grupal est
explicacion de eventos pasados de la Actividad 2

. ) i Lectura individual
8.7. La falacia narrativa segun Taleb

Semana 10
8.8. La teorfa neurocientifica del Test Tema 8 Clase del Tema 8
cerebro como fabrica de ilusiones (0,1 punto) (continuacion)
practicas
8.9. Importancia de la teoria de la
fabrica de las ilusiones practicas como
via para entender el funcionamiento
del cerebro
8.10. Referencias bibliograficas
Actividad grupal Presentacion de la
Semana 11 . L s -
Aula de discusién Actividad Grupal
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EL CONSUMIDOR Y SU COMPORTAMIENTO

CONTENIDO TEORICO ACTIVIDADES CLASES EN DIRECTO
(15 puntos)

Tema 9. Los distintos perfiles de los
consumidores y la escalera
emocional

9.1. ;Cémo estudiar este tema?
9.2. Nuevo consumidor del siglo XXI

e 263r.nllz)?zd1cfrprototlpos de perfiles del Test Tema 9 Clase del Tema o
(0,1 punto)
9.4. La paradoja de la eleccion
9.5. Disefio de perfil persona
consumidor
9.6. El mapa de empatia y la escalera
emocional de la decisién

9.7. Referencias bibliograficas

Entrega de
Semana 13 Actividad Grupal
(5,4 puntos)

Clase de Resolucion
de Actividad Grupal

Tema 10. El mapa de experiencia y
las palancas emocionales del
cliente desde el punto de vista del
neuromarketing
2 . 5
Semana 14 18;. CE|C$nr2gaezteugme;?etr?etr?:aa&el Test fema 10 Clase del Tema 10
cliente (0.1 punto)

10.3. Los touchpoints y las palancas
emocionales del consumidor

10.4. El moodboard de la marca
10.5. Referencias bibliograficas

Semana 15 Clase de Repaso

Semana 16 Semana de examenes

NOTA

Esta Programacion semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el
enriquecimiento de la asignatura.
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