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PSICOSOCIOLOGIA DEL CONSUMO

HORARIOS:

Lunes, 18.45-20.00
Miércoles, 20.15-21.30
Jueves, 20.15-21.30

OBJETIVOS

Esta asignatura pretende aportar conocimiento tedrico, informacion, técnicas,
experiencia y casos practicos por comprender mejor las dimensiones psicoldgicas
y psicolégicas que influyen en las actitudes y el comportamiento de los

consumidores.

La finalidad dltima de la asignatura es aportar un conocimiento que facilite la
obtencién de competencias en el andlisis de estas dimensiones, en la mejor
comprension del comportamiento de los consumidores y la interpretacion de su
proceso de presa de decisiones, por asi detectar la evolucion futura de su

conducta y, por lo tanto, las tendencias del mercado.

Durante el curso se diseccionan, desde una perspectiva aplicada, las diferentes
variables que caracterizan la conducta individual y grupal del consumidor, los
cambios socioldgicos y econdmicos que se han producido en torno a los
consumidores y como todo esto ha afectado sus valores y estilos de vida.



Conoceremos también como el marketing ha interpretado todas estas

dimensiones por acercarse mejor a los consumidores

Conoceremos, finalmente, dentro de lo posible, como han evolucionado los
consumidores en Catalunya, Espafia y Europa y analizaremos las tendencias de

los grandes sectores del consumo, intentando hacer prospectiva.

PROGRAMA

Tema 1: Introduccion a la Psicosociologia del consu mo

» Teorias y modelos explicativos de la conducta del consumidor

Tema 2: La vision socioldgica
= Factores sociales (cultura, educacion, tecnologia, politica,
economia)
= Dimensién grupal (la familia, grupos de influencia, roles sociales,

lideres de opinion)

Tema 3: La vision psicologica

= Factores psicolégicos (personalidad, aprendizaje, motivacion)
= Dimension individual (actitudes, comportamiento)

Tema 4: Aplicaciones de la Psicosociologia al marke  ting y la investigacion

de mercados
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SISTEMA DE EVALUACION

Evaluacion en convocatoria:
Participacion y Trabajo: 50%

La realizacién del trabajo de curso es condicion necesaria para poder
superar la materia. En caso de no realizar el trabajo, la nota de curso
gue se asignara sera la minima entre 4,0 y la obtenida en el examen
final.

Examen Final: 50%

La realizacion del examen final es condicidn necesaria para poder
obtener una calificacion cuantitativa de curso. En caso de no asistir al
examen final, el estudiante obtendra la calificacién de “No presentado”.

La nota minima en el examen final para que se considere el resto de
elementos que configuran la calificacion de la asignatura sera de 4,0
puntos. En caso de no alcanzar esta calificacibn minima en el examen
final, la nota de curso sera exclusivamente la del examen final.

Evaluacion en el examen de septiembre:
Examen Final: 100%

La realizacién del examen final extraordinario es condicidn necesaria
para poder obtener una calificacion cuantitativa de curso. En caso de no
asistir al examen extraordinario, el estudiante obtendra la calificacion de
“No presentado”.



