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La materia de Marqueting Analitic i Consumidor és una assignatura del segon curs del Grau en
Intelligéncia i Analitica de Negocis (BIA). En aquesta assignatura es tractara de donar una introduccié a la
disciplina del marqueting analitic i del consumidor, aportant a I'estudiant els coneixements, les habilitats i
les destreses necessaries que permeten comprendre la Intelligéncia i Analitica de Negocis des d'una
perspectiva sustentada en la responsabilitat ética, la responsabilitat igualitaria i la responsabilitat
professional. Per a aix0, sera necessari, entre altres aspectes, que I'estudiant sapia interpretar l'impacte de
les variables economiques, politic-legals, socioculturals, tecnologiques i mediambientals sobre I'activitat
empresarial i que li servisca d'ajuda en la planificacio, organitzacid, control i avaluacié per a la posada en
marxa d'estrategies empresarials en entorns digitals.

tratégies empresarials en entorns digitals.

CONEIXEMENTS PREVIS

RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO

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

ALTRES TIPUS DE REQUISITS
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No es requereixen coneixements previs diferents als d'accés al titol. No obstant aix0, és important la
comprensio dels elements que conformen el marqueting operatiu i estrategic de les organitzacions,
previament analitzats en l'assignatura de Marqueting Digital del primer curs de la titulacio.

No existeixen restriccions respecte a altres assignatures del segon curs.

COMPETENCIES / RESULTATS D' APRENENTATGE

1332 - Grau en Intel-ligéncia i Analitica de Negocis/BIA
Adoptar decisions de marqueting estrategic en entorns digitals.

Capacitat d'accés i gestio de la informacio en diferents formats per a la seva posterior analisi a fi d'obtenir
coneixement a través de dades.

Capacitat d'analisi i sintesi.
Capacitat d'aprenentatge autonom.
Capacitat per a analitzar i buscar informacié provinent de fonts diverses.

Capacitat per a aplicar metodes analitics i matematics per a l'analisi dels problemes economics i
empresarials.

Capacitat per a definir, resoldre i exposar de forma sistemica problemes complexos.

Capacitat per a la realitzacié de models, calculs i informes, aixi com per a la planificacié de tasques en el
camp especific de la Intel-ligéncia i Analitica de Negocis.

Capacitat per a planificar, organitzar, controlar i avaluar la posada en marxa d'estratégies empresarials.

Capacitat per a prendre decisions de forma autonoma en entorns digitals caracteritzats per I'abundancia i
dinamisme de les dades..

Capacitat per a resoldre problemes, i per a comunicar i transmetre coneixements, habilitats i destreses,
comprenent la responsabilitat ética, igualitaria i professional de I'activitat de la Intel-ligencia i Analitica de
Negocis.

Capacitat per a treballar en equip, amb el compromis per la qualitat, I'ética, la igualtat entre persones i la
responsabilitat social.

Capacitat per a utilitzar les TIC, tant en I'ambit d'estudi com en el desenvolupament professional.

Comprendre l'impacte de les variables economiques, politic-legals, socioculturals, tecnologiques i
mediambientals sobre l'activitat empresarial.

Coneixement de matéries basiques que capacite per a I'aprenentatge de nous metodes i tecnologies, i que
li dote de versatilitat per a adaptar-se a noves situacions en els ambits académic i professional.

Identificar el comportament del client en I'entorn digital.
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Identificar el valor per al client en I'entorn digital.

Que els estudiants hagen demostrat posseir i comprendre coneixements en una area d'estudi que parteix
de la base de I'educacié secundaria general, i se sol trobar a un nivell que, si bé descansa en llibres de text
avangats, inclou també alguns aspectes que impliquen coneixements procedents de I'avantguarda del seu
camp d'estudi.

Que els estudiants hagen desenvolupat aquelles habilitats d'aprenentatge necessaries per a emprendre
estudis posteriors amb un alt grau d'autonomia.

Que els estudiants puguen transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant
especialitzat com no especialitzat.

Que els estudiants sapien aplicar els seus coneixements al seu treball o vocacié d'una forma professional i
posseisquen les competéncies que solen demostrar-se per mitja de l'elaboracid i defensa d'argumentsi la
resolucio de problemes dins de la seua area d'estudi.

Que els estudiants tinguen la capacitat d'arreplegar i interpretar dades rellevants (normalment dins de la
seua area d'estudi) per emetre judicis que incloguen una reflexié sobre temes rellevants d'indole social,
cientifica o etica.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Introduccié al Marqueting Analitic

.1. Marqueting analytics, definicié i concepte

.2. El marqueting analitic en el Pla de Marqueting
.3. Fases del Marqueting Analitic

4. Eines del Marqueting analitic

1
1
1
1
2. Analisis del entorno de Marketing
2.1. Analisi de la situacié

2.2. microentorn de I'empresa
2.3. macroentorn de I'empresa

3. El valor de les dades: KPIs

3.1. Definicié del concepte de KPIs
3.2. Tipus de KPIs
3.3. KPIs per al Marqueting Digital
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4. Comportament de compra en l'era digital
4.1. El comportament del consumidor: procés de compra

4.2. Evoluci6 del comportament del consumidor
4.3. Tendeéncies del comportament del consumidor

5. El valor del client

5.1. Creacié i captura de valor per al client
5.2. Customer lifetime value (CLV)

6. La marca en l'entorn digital

6.1. Marca, Brand value i Brand equity
6.2. Construccié de marques fortes

7. Analisi de l'eficacia del eWOM en la compra digital

7.1. Del WOM al eWOM
7.2. Impactes del eWOM des de la perspectiva del consumidor i 'empresa

8. Social media Marqueting
8.1. Marqueting en linia: social media

8.2. Tipus i beneficis del social media
8.3. Social media des d'una perspectiva estrategica

9. Leads: oportunitats de venda en el comerg digital

9.1. Leads: definicié i tipus
9.2. Com gestionar els leads?

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Teoria 30,00
Aula informatica 30,00
Total hores 60,00
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ACTIVITATS NO PRESENCIALS

Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 0,00
Elaboracio de treballs individuals o en grup 0,00
Estudi i treball autonom 90,00
Preparacio de classes 0,00
Preparacioé d'activitats d'avaluacié 0,00
Resolucié de casos practics 0,00

Total hores 90,00

METODOLOGIA DOCENT

Classe teorica presencial per a presentar els continguts teorics essencials de la materia, incloent
conceptes tedrics amb exemples practics i altres activitats addicionals que fomentaran la comprensié de
continguts i el pensament critic.

Classes practiques presencials, relatives a la resolucié de problemes, estudis de casos, amb aplicacio de
técniques, presentacions orals, debats, individualment i/o en equip.

Treball autonom supervisat i basat en la realitzacié d'exercicis, casos practics i questions a debatre o
experiments on-line, amb suport tutorial.

Si es donara la circumstancia de la implantacio d'un nou confinament o estat d'alarma, es disposaran dels
mitjans adequats per a poder desenvolupar les activitats docents a distancia.

ts docents a distancia.

AVALUACIO

Activitat % Qualificacio

Examen final (preguntes teodriques breus i casos

d'estudi) (TEORIA) 0%

Assisténcia, participacié i realitzaciéo d'activitats

proposades (TEORIA) 10%
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Avaluacié continua (casos practics individuals i

grupals) (PRACTICA) 45%

Assisténcia participaciéo i realitzacié d'activitats

proposades (PRACTICA) 5%

Total 100%

La nota final de I'assignatura es calculara a partir de la mitjana de I'avaluaci6 de la part teorica i la part
practica. La part tedrica equival a 5 punts i la part practica a altres 5 punts.

La part tedrica es compon al seu torn d'un examen teoric final que suposara el 40% (4 punts) de la nota
final, i d'una avaluacié continua en les sessions teoriques que suposara el 10% (1 punt) de la nota final.

En I'examen final es poden incloure tant preguntes curtes o tipus test com a casos d'estudi
breus que serviran per a avaluar la comprensié adequada dels conceptes de I'assignatura. Esta
part de l'avaluacié és recuperable en la segona convocatoria d'examen.

« Enl'avaluacio continua s'avaluara la participacio i I'elaboracié de diferents activitats que serviran
per a demostrar I'adquisicié dels coneixements proposats per a cada tema. Esta part de
I'avaluacio NO és recuperable. En el cas que I'alumne no puga assistir a les classes practiques
per alguna causa justificada, haura d'informar el professor a l'inici de curs i sol-licitar mitjangant
justificacié documental la possibilitat de realitzar les practiques mitjangant presentacio
individual i seguiment en tutories.

+ Perqué la nota de teoria compte per a la mitjana de l'assignatura, I'estudiant haura d'obtindre un
minim de 2,5 punts (del maxim de 5) en la part teodrica de I'assignatura, tenint en compte
I'examen final i l'avaluacié continua.

La part practica de I'assignatura es compon d'una avaluacié continua que suposara el 50% (5 punts) de la
nota final.
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