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COORDINACIO

SERIC MAJA

Un aspecte fonamental del marqueting és el coneixement del consumidor, per tant, prendre bones
decisions empresarials requerix la comprensié del consumidor. Per aix0, en este curs, els estudiants
aprendran questions relacionades amb teories i conceptes necessaris per a millorar la comprensié de com
i per que les persones i les empreses trien, utilitzen i avaluen els béns i servicis. Moltes empreses de renom
han demostrat que un coneixement detallat del seu public objectiu pot ser un avantatge competitiu a llarg
termini. Este curs té com a objectiu ensenyar als estudiants a analitzar i comprendre el comportament del
consumidor, i a ser capag, al final del curs, de conéixer les principals variables macro i micro que influixen
en la presa de decisions dels consumidors. En este context, la cultura tindra una consideracié important, ja
gue és un element fonamental a considerar en els mercats internacionals.

CONEIXEMENTS PREVIS

RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO

No s'ha especificat restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.
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ALTRES TIPUS DE REQUISITS

Es convenient tindre els coneixements sobre empresa i fonaments de marqueting impartits en altres
mateéries

COMPETENCIES / RESULTATS D' APRENENTATGE

Adquirir la capacitat d'analisi, desenvolupament i control de la funci6 comercial de les empreses que
operen al mercat mundial.

Capacitat d'elaboracié d'informes presentant la informacidé obtinguda per a la presa de decisions de
marqueting.

Comprendre els informes que sobre el consumidor es generen en el sistema d'informacié marqueting.

Detectar les variables que poden resultar més rellevants en relacié amb el consumidor per poder efectuar
una correcta analisi estrategica.

Generar, alimentar i controlar el sistema d'informacié de marqueting de I'empresa.

Tenir capacitat per treballar en equips multidisciplinaris i interculturals.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Tema 1: Estudiar el comportament del consumidor: conceptes, enfocaments i
caracteristiques

1. Comportament del consumidor: Concepte i caracteristiques

2. L'analisi dels consumidors dins de la disciplina de Marqueting

3. Enfocaments en l'estudi del comportament del consumidor

4. Etapes i factors determinants en la presa de decisions dels consumidors

2. Tema 2: El procés de decisio del consumidor
1. Reconeixement del problema
2. Busqueda d'informacié i avaluacié

3. El procés de compra
4. El comportament post-compra

1. Concepte, tipologia i caracteristiques del grup social
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3. Tema 3: Els grups socials i la familia

1. Concepte, tipologia i caracteristiques del grup social2. La importancia del grup de referencia

3. Altres consideracions sobre els grups: liders d'opinid, la comunicacié boca a boca i les xarxes socials
4. Familia i habits i decisions de compra

4. Tema 4: Els estrats socials

. Concepte i caracteristiques dels estrats socials

. Determinants dels estrats socials

. Métodes de mesurament

. La influéncia de la classe social en el comportament del consumidor

ArOWON=-

5. Tema 5: L'entorn de la demanda, la cultura i la subcultura

. La influéncia de I'entorn del consumidor
. Cultura: concepte, dimensions i caracteristiques
. Subcultura i microcultura

WN =

6. Tema 6: La personalitat i els estils de vida

1. Concepte i teories de la personalitat

2. La personalitat de la marca

3. Concepte i enfocaments d'estil de vida

4. El paper de les variables psicografiques en el comportament del consumidor i el marqueting

7. Tema 7: La motivacio i la percepcio

1. La motivacid: necessitat-motiu-desig
2. Teories de la motivacié

3. La implicacio dels consumidors

4. El procés perceptiu

8. Tema 8: L'aprenentatge i la memoria

1. Concepte d'aprenentatge

2. Teories de l'aprenentatge

3. Memoria: processos i sistemes
4. Consideracions sobre la memoria
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9. Tema 9: Actituds

1. Concepte i caracteristiques de les actituds
2. Naturalesa i formacio de les actituds

3. Mesurar les actituds

4. Persuasi6 i canvi d'actitud

10. Tema 10: Comportament del comprador organitzacional

1. Naturalesa de la compra organitzacional

2. Factors que influixen en el comportament del comprador organitzacional
3. Decisions de compra de I'organitzacio

4. Altres consideracions sobre el comportament de compra de l'organitzacio

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Teoria 30,00
Practiques a l'aula 30,00
Total hores 60,00
ACTIVITATS NO PRESENCIALS
Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 0,00
Elaboracio de treballs individuals o en grup 0,00
Estudi i treball autonom 0,00
Preparacio de classes 0,00
Preparacio d'activitats d'avaluacié 0,00
Resolucié de casos practics 0,00
Total hores 0,00

METODOLOGIA DOCENT

La metodologia utilitzada per a ensenyar i aprendre els conceptes teorics d'este curs combina les
presentacions realitzades pel professor, l'interaccié amb els alumnes i la lectura i I'estudi per part de
I'alumne dels llibres i lectures recomanades per al curs. Per tant, el professor presentara els principals
temes teodrics, il-lustrant-los amb exemples actuals, i el desenrotllament de diverses activitats educatives. A
casa, l'estudiant ha d'utilitzar la bibliografia recomanada per a consolidar el que s'ha explicat en classe.
Esta tasca també sera util a I'estudiant de cara a resoldre les giliestions que es tracten en les classes
practiques. Les transparéncies per a cada tema es pujaran a l'AulaVirtual (http://aulavirtual.uv.es) al
moment oportu.
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Les classes practiques consistirdan en la resolucié d'exercicis, projectes, tasques i debats, tant
individualment com en equip. Es recomana als estudiants que assistisquen a les classes i participen
regularment.

participen regularment.

AVALUACIO

El curs de Comportament del Consumidor s'avaluara d'acord amb els seglents criteris.

La qualificacié global de I'assignatura s'obtindra ponderant les qualificacions de la part teorica i de la part
practica. La part tedrica suposa un maxim de 6 punts i la part practica suposa un maxim de altres 4 punts.

+ Lapart teorica s'avaluara per mitja d'un examen escrit que comprendra tots els temes del
programa del curs i es valorara amb un maxim de 6 punts sobre 10. L'estudiant ha d'obtindre un
minim de 3 punts en esta part teorica per a poder aprovar l'assignatura.

La part practica s'avaluara amb un maxim de 4 punts sobre 10 a través dels seglents dos blocs:

1)  Treball autonom basat en la realitzacié d'exercicis i projectes individuals i la seua entrega en els
terminis establits per la professora (2 punts).

2) Treball en grup que consistix en participacié en projectes i elaboracié d'informes. Totes les memories
han de ser entregades en els terminis establits per la professora. També es considerara la participacié
activa i la implicacié de I'alumne en la realitzacié del treball en grup. Activitat no recuperable (2 punts).

L'estudiant ha d'obtindre un minim de 2 punts en el conjunt de la part practica per a poder aprovar
I'assignatura (un minim de 1 punt en cadascun dels dos blocs).

L'alumne podra ser avaluat en dos convocatories establides. Una vegada superada I'assignatura, l'estudiant
no podra tornar a ser avaluat per a millorar la nota.

Honestedat académica i comportament

La conducta consistent a copiar en un examen o plagiar un treball "avaluable” (siga o no fi de grau o del
curs actual o anteriors), resulta contraria als deures dels estudiants recollits tant en la normativa estatal
com interna d'UV. La conseqiiéncia immediata d'aquesta mena de conducta sera, en tot cas, la qualificacié
amb un zero iel suspens de l'assignatura, de conformitat amb el Reglament d'Avaluacié i Qualificacié
(d'ara en avant RAQ) aprovat pel Consell de Govern de 30 de maig de 2017 (art. 13 apartat 5); I'Estatut de
I'Estudiant Universitari, aprovat pel RD 1791/2010, de 30 de desembre; i la Carta de drets i deures dels
estudiants de la Universitat de Valencia, aprovada per Acord de Consell de Govern de 19 d'octubre de 1993
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i modificada per ACG de 30 d'abril de 1998.

S'indica a tots els estudiants que no es poden utilitzar telefons mobils o qualsevol altre dispositiu o
document electronic no autoritzat. Qualsevol estudiant que utilitze tant en classe, per l'existencia
d'avaluacio continua, com en lI'examen un telefon mobil, sera convidat a abandonar l'aula i obtindra una
qualificacié numeérica de zero en la prova corresponent (art. 13 apartat 6). El mateix tipus de condicions
s'aplicaran a terminals de rellotges intel-ligents o similars. L'Us dels ordinadors portatils o de tauletes
digitals, esta permés per a la presa d'anotacions o visualitzacié de material docent.

Totes les mesures anteriors s'aplicaran amb independéencia del procediment disciplinari que contra
l'estudiant es puga incoar i si cap, la sancié que siga procedent d'acord amb la normativa vigent (art. 13
apartat 7).

Declaracié de politica d'is de la Intel-ligéncia Artificial. L'is de la IA, en el seu cas, ha de realitzar-se de
manera adequada i etica, mantenint la integritat academica i complint amb els estandards legals i
reconeixent el seu Us en parts especifiques del treball mitjangcant una declaracié responsable signada per
I'estudiant.
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