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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de
estudio que parte de la base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel
que, 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.

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.

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.

Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones a un publico
tanto especializado como no especializado.

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

Aplicar los conocimientos tedricos a la comprension de la realidad y a la resolucién de problemas
especificos del area de conocimiento de las Ciencias Sociales, especialmente en el ambito de la
Comunicacion.

Aplicar un razonamiento critico a partir del uso del analisis y la sintesis.

Capacidad de comunicacion y presentacion oral, grafica y escrita: poder comunicar las
estrategias de marketing y publicidad basada en datos.

Comprender el comportamiento de compra y el consumo como proceso estructurador de las
relaciones personales y sociales.

1.2. Resultados de aprendizaje

Conocimiento de los conceptos relacionados con la investigacién social asi como superacion de
la realizacién del disefio de una investigacion ad-hoc en funcion de unas demandas concretas.
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Realizacion de trabajos de profundizacién y sintesis a partir de la busqueda en las diferentes
fuentes y presentacion del proyecto.
2. CONTENIDOS
2.1. Requisitos previos
Ninguno.
2.2. Descripcién de los contenidos
Estudio y profundizacién sobre el conocimiento del consumidor y de su comportamiento.
Investigacion sobre el consumidor, estudio y analisis de los procesos de decision de compra y
principales variables que afectan al consumidor y a su relacién con las marcas y productos.
Familiarizacion con la terminologia propia de la materia y con las principales fuentes de

informacion sobre el consumo y el consumidor.

2.3. Contenido detallado

1. Laimportancia del consumidor en la estrategia de marketing.

1.1 La segmentacion de mercados. Definicion, utilidad y variables
1.2 Consumer/shopper
1.3 Adios target. Hola consumidor
1.4 Estudio y analisis del consumidor: el buyer-persona
Lectura de ensayo: “Comportamiento de consumidores”
Ejercicio practico: la importancia de conocer a alguien.

2. El contexto socioldégico como factor determinante de la conducta del consumidor.

2.1 El binomio sociedad-publicidad:
2.2 Los fendbmenos socioldgicos como transformadores de personas y
conductas
e Cambios en estructura social: divorcio, nuevas familias, papel de la
mujer, migraciones, envejecimiento.
e Cambios econémicos: crisis, precariedad, vivienda.
e Cambios tecnoculturales: digitalizacion, influencers/creators,
correccién politica, privacidad/IA, desinformacion.
e Eventos aceleradores: COVID-19 (y aqui puedes meter “efectos
post-COVID”: teletrabajo, habitos hibridos, etc.).

2.2 Los fenédmenos sociolégicos como transformadores de personas y
conductas: como hemos cambiado.
2.2.1 La ley del divorcio
2.2.2 El papel de la mujer
2.2.3 Nuevas formas familiares
2.2.4 La crisis econémica
2.2.5 La digitalizacién: Consumidores 2.0 (Seres sociales, la
cultura de la correccion politica...
2.2.6 Nuevos lideres de opinion: influencers
2.2.7 La crisis del COVID-19

Estudio de un caso de éxito: La interpretacion sociolégica en la publicidad
de IKEA
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Ejercicio practico: Contexto / descontexto en la cultura, el cine y la
publicidad. (musica, literatura (Tintin y la dignidad de los animales) cine (lo
gue el viento se llevé) publicidad (caso conguitos, colacao)

3. Relacién e interaccion entre marcas y consumidores.
3.1 Tipologia de marcas : “lo que somos y lo que queremos ser”
3.2 La edad y el sexo de las marcas.
3.2 La importancia del mensaje: consumer insights
3.3 La demanda del consumidor actual: conversacion, contenidos...branded
content.

3.4 La culturizacién social de las marcas

4. El Neuromarqueting en el proceso de decisién de compra.
4.1 Aproximacion al neuromarqueting: Definicion, tipologia y ventajas

5. La innovacién en la relacion con el consumidor.
5.1 Customer jorney /experiencia del cliente
5.2 Metodologia : “El viaje de tu cliente”

2.4. Actividades Dirigidas

Durante el curso se desarrollardn actividades dirigidas - consistentes en trabajos individuales de
los alumnos en los que debera demostrar la correcta comprensién de los conceptos expuestos y
la capacidad de reflexionar de manera critica sobre ellos. Se realizaran practicas en grupo sobre
comportamientos individuales/sociales, habitos de consumo, idoneidad de mensajes

Actividad Dirigida 1: Segmentacion de mercado para un producto de gran consumo/ creacion
de buyer persona. Actividad dirigida grupal.

Actividad Dirigida 2: Andlisis de una marca. Planteamiento estratégico (busqueda de insights y
otros contenidos relevantes para el consumidor). Actividad dirigida grupal.

2.5.Actividades formativas

Modalidad Presencial

CcODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
FORMATIVA
AF1 Clases de teoria vy 135 100%
practica (30%)
AF2 Trabajo personal del 225 0%

alumno (50%)

AF3 Tutorias (10%) 45 50%

AF4 Evaluacion (10%) 45 50%

Modalidad A Distancia

CODIGO | ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
FORMATIVA
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evaluacion de
materia (40%)

AF5 Estudio, comprension y

60

0%

(50%)

AF6 Trabajos, proyectos y
practicas a desarrollar

75

0%

AF7 Tutorias (10%)

15

0%

3. SISTEMA DE EVALUACION

3.1.Sistema de 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

calificacién igual o superior a 9,0.
3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria Ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Asistencia y participacion 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba parcial 10%
Prueba final presencial 50%
Modalidad: A Distancia
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 50%
Asistencia y participacion 20%
Convocatoria Extraordinaria
Modalidad: Presencial
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 60%
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Modalidad: A Distancia

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Asistencia y participacion 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 60%

3.3. Restricciones

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

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

Normas de escritura

Se prestara especial atencién en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
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.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerard en ningln caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproducciéon de parrafos a partir de textos de autoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que 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.
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5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos

Dra. Dfa. Davinia Martin Critikian

Departamento

Publicidad

Titulacion académica

Doctora en Publicidad y RRPP

Correo electrénico

dmarticr@nebrija.es

Localizaciéon

Campus de Comunicacioén y Artes en Madrid-San Francisco de
Sales . Despacho SFA-205

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticién de hora después de
clase o por e-mail

Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.

Doctora en Publicidad y Comunicaciéon y profesora contratada
doctora acreditada por ANECA. Master en Direccion de
Comunicacién Corporativa por EAE Business School.

En el ambito de la comunicacion y las relaciones publicas, se ha
consolidado como especialista en redes sociales y comunicacion
estratégica, con mas de una década de experiencia docente y de
investigacion. Ha participado en congresos nacionales e
internacionales como ponente y miembro de comités cientificos, y
sus trabajos han sido publicados en revistas cientificas de impacto y
en editoriales como McGraw-Hill, Thomson Reuters y ESIC.
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Ha formado parte de proyectos de innovacion docente e
investigacién en comunicacioén digital y cultura visual, colaborando
con universidades y organismos culturales. Su carrera combina la
labor académica con la gestién universitaria, donde ha participado
como co-responsable de iniciativas de transformacion estratégica en
la Universidad CEU San Pablo.

Con anterioridad desarrollé experiencia en el ambito empresarial
como directora general de franquicias Marco Aldany gestionando
equipos de mas de 100 personas, donde adquirié una sélida base
en liderazgo y emprendimiento.
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