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RESUM

L 'assignatura Comportament del Consumidor €s una assignatura obligatoria de laintensificacié curricular
Direccié Comercial, propia de la matéria Coneixement del Mercat i del Consumidor. Posseix caracter
semestral i constad'un total de 6 crédits, repartits en 3 credits tedricsi 3 practics. Esta assignatura es
considera fonamental en I'especialitzacio en marqueting. Hi ha un ampli volum d'investigacio teoricai
empiricaque avala el desenvolupament de I'estudi del comportament del consumidor dins de la disciplina
del margueting. Al mateix temps, en les Ultimes decades, les practiques comercials han patit canvis
significatius, que es desenvolupa paral -lelament al'augment de la complexitat del mercat. Esta
complexitat haafavorit, en el context de la comercialitzacid, el desenvolupament del vessant estratégic
del marqueting, que té com una de les seues funcions fonamentals I'andlisi i comprensio dels
consumidors. Una planificacié de marqueting d' exit ha de partir del coneixement del consumidor, d'aci la
importancia de I'assignatura. Des d'esta assignatura es pretén que els estudiants aprenguen a andlitzar i
comprendre el comportament del consumidor havent de ser capacos, al finalitzar la mateixa, de conéixer
les principals macro i micro variables que li influixen en els seus processos de decisio i consum.

35839 Comportament del consumidor 1



Guia Docent
35839 Comportament del consumidor

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacio

No heu especificat les restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.
Altres tipus de requisits

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

COMPETENCIES

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

« Escapac didentificar en unasituacio real els aspectes clau de comportament del mercat i els
consumidors

* ldentifica els principals aspectes que incidixen en el comportament del consumidor

» Treballaen equip de forma eficag amb altres companys

* Presentai comunica de mode efectiu resultats de treballs o analisi realitzats, tant oralment com per
escrit

» Resol tasques o realitzatreballs en el temps assignat per a aixo, mantenint laqualitat del resultat

» Proposai valora accions empresarials amb una perspectiva socialment responsable

» Establix preguntes o questionsrellevantsi planteja autonomament treballs d'orientacio
investigadora sobre | es dites qliestions

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. L'estudi del comportament del consumidor: concepte, enfocaments i caracteristiques

Definici6 de comportament del consumidor; relacié amb el marqueting; caracteristiques, enfocaments
d'estudi; etapes del procés de decisié de compra i classificacié de variables d'influéncia

2. L'entorn de la demanda, la cultura i subcultura

Influencia del macroentorn i microentorn en el consumidor; concepte i dimensions de la cultura; analisi
de les subcultures

3. Estrats socials

35839 Comportament del consumidor 2



Guia Docent
35839 Comportament del consumidor

Concepte i caracteristiques, formes de mesurament i influéncia en el comportament del consumidor

4. Els grups socials i la familia

Concepte i tipologies de grup social; tipus d'influéncia en el comportament del consumidor; importancia
de la familia en els habits i les decisions de compra

5. Personalitat i estils de vida

Concepte i teories de la personalitat; definicié i enfocaments dels estils de vida; el paper dels estils de
vida en el consumidor i en el marqueting

6. Motivacio i percepcio

El comportament del consumidor com a conducta motivada; necessitats i desitjos; implicacio del
consumidor; concepte i etapes del procés perceptiu

7. Aprenentatge i memoria

El paper de l'aprenentatge en el consumidor; teories de I'aprenentatge; la influencia de la memoria en el
procés de compra; tipus de memoria

8. Actituds

Concepte i dimensions de les actituds; el processament de la informacié i la seua influéncia en les
actituds; la persuasio i el canvi d'actituds; factors determinants de la persuasié

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes de teoria 30,00 100
Practiques en aula 30,00 100
Elaboracio de treballs individuals 5,00 0
Estudi i treball autonom 20,00 0
Lectures de material complementari 5,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 20,00 0
Preparacio de classes de teoria 20,00 0
Preparacio de classes practiques i de problemes 10,00 0
Resoluci6 de casos practics 10,00 0
TOTAL 150,00
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METODOLOGIA DOCENT

L'assignatura posseix un caracter teoric-practic. El desenvolupament de I'assignatura sestructura en una
sessiO de teoriai unaaltra de practiques a la setmana, de 2 hores de duracié cadaunad'elles. La
metodol ogia utilitzada en I'assignatura la classifiquem en tres tipus:

* Metodologia de les sessions de teoria

Latécnica utilitzada en les sessions de teoria seralallicd magistral participativa, si bé en tot moment es
facilitarai incentivarala participacié de I'estudiant amb les seues preguntes, reflexions i suggeriments.

Al principi de cada sessiO es procedira arealitzar una recapitulacio dels aspectes meés rellevants tractats en
la classe anterior. Els estudiants tindran ala seua disposicio, en l'aulavirtual, les transparencies de
|'assignatura perque puguen seguir amb major fluidesa el's continguts que simpartisquen.

També es pot utilitzar distint material grafic que a manerad'exempleil-lustraran les exposicions.
Al final del'exposicio d'un temaes redlitzara una sintesi integradora del que exposa.
» Metodologia de les sessions practiques

En les sessions practiques es poden utilitzar diversos recursos didactics: articles, casos, informes,
activitats fora de |'aula, etc.

L es practiques es desenvoluparan tant individualment com per grups, estos ultims constituits per un
maxim de 4 persones. El grup es formara els primers dies de classe i es mantindra durant tot el semestre.

Tots el's casos programats en les sessions practiques han de treballar-se tant dins com fora de l'aula.
Sincentivarala busca de material addicional, aixi com la correcta presentacio i exposicio formal del seu
contingut. La practica elaborada per cada grup o estudiant (segons la practica en questio) haura
d'entregar-se per escrit a final de cada classe practicaal professor. També es podran treballar alguns
documents escrits com ainformesi articles I'objectiu de laqual és, amés d'estudiar i aprofundir, ser un
estimul per a debatre determinats temes en 'aula. El treball amb este tipus de recurs sera basi cament
individual, encara que el debat sefectuaraen grup.

Finalment, esta previst que puguen desenrotllar-se activitats tant dins com fora de |'aula que exigisguen
unainteraccio amb consumidors reals o la generacio d'instruments de mesura sobre algun aspecte del
comportament del consumidor, o la busca d'informacio en distintes fonts, etc...".

AVALUACIO

Lamateria savaluara tant através de proves com através de tecniques d'observacié. Les proves
consistiran en treballs a presentar a Ilarg del cursi examens (amb preguntes d'assaig y/o objectives) , aixi
com la presentaci6 oral delstreballs o practiques realitzades. Les técniques d'observacio permetran
avaluar la capacitat de I'estudiant per atreballar en equip, argumentar i defendre idees, aixi com les seues
actituds d'acord amb criteris d'equitat, igualtat i respecte dels drets humans. Davall este context, el
sistema d'avaluacio concret es planteja com seguix:
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L'avaluacio dels credits teorics i practics és diferent, si bé al final I'estudiant obtindra una Unica
qualificacié amb la seglent distribucié percentual: 60% de |a nota provindra de I'avaluaci6 dels credits
tedricsi un 40% de la mateixa dels credits practics.

L'avaluaci6 del contingut tedric es redlitzara a través d'una prova de desenrotllament que consta d'una
serie de pregutes en les que I'estudiant ha de demostrar, no sols el seu domini de la matéria, sin també la
seua capacitat de reflexio i aplicacio del que aprén. La nota maxima gue pot obtindre's en I'examen
corresponent ala part tedrica és de 6. La nota minima per a aprovar esta part és de 3. Si no sobté un
minim de 3 punts en esta part no se sumara la nota de practiques. L'avaluacio d'estos credits sefectuara al
final del semestre.

La nota maxima que pot obtindre's en la part practica de |'assignatura és de 4 punts. Els credits practics es
valoren per mitjad'un examen al final del periode lectiu que tindra una qualificacié maxima de 2 punts.
Laresta de punts (2) es valorara de forma continua a partir de larealitzacio de les activitats programades
gue es desenvolupen al llarg del curs, i lapresentacio i defensa de les mateixes en classe en la data
prevista, emportant-se un control d'assisténcia. Es tindran en compte al'hora de qualificar les practiques,
la correcta execuci6 de lamateixa aixi com l'interés, participacio i exposicio en classe. Per a superar la
part practica, I'estudiant haura d'obtindre com a minim 2 punts dels quatre possibles. Si no sobté un
minim de 2 punts en esta part no se sumara la nota de teoria.

Laqualificacio final de l'assignatura, és la suma de les notes aconseguides en | es respectives avaluacions
dels credits teoricsi practics. Si I'alumne suspén en la primera convocatoria nomeés una de les parts (teoria
0 practica), lanota de la part aprovada es guarda per ala segona convocatoria.

Els alumnes que no hagen assistit amenys al 80% de les classes practiques hauran d'entregar €l diade
I'examen (i no després) totesi cada una de les practiques per escrit, elaborades amb caracter individual.
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