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RESUM

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 quiestions rel acionades amb teories i conceptes necessaris per amillorar |la comprensié de com i
per que les personesi les empreses trien, utilitzen i avaluen els bénsi servicis. Moltes empreses de renom
han demostrat que un coneixement detallat del seu public objectiu pot ser un avantatge competitiu allarg
termini. Este curs té com a objectiu ensenyar as estudiants a analitzar i comprendre el comportament del
consumidor, i aser capac, 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 consideracio
important, ja que és un element fonamental a considerar en els mercats internacionals.
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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

1314 - Grau de Negocis Internacionals/ International Business
- Tenir capacitat per treballar en equips multidisciplinaris i interculturals.

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

- Capacitat d'elaboracié d'informes presentant la informacié obtinguda per a la presa de decisions de
marqueting.
- Generar, alimentar i controlar el sistema d'informacié de marqueting de I'empresa.

- Detectar les variables que poden resultar més rellevants en relacié6 amb el consumidor per poder
efectuar una correcta analisi estratégica.

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

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

En concret, este curs perseguix:

» Conéixer lesteoriesclau i lainvestigacio de les ciéncies del comportament (per exemple, la
psicologia, 1a sociologia, I'economia) que agjuden a entendre el comportament del consumidor.

» Proporcionar al'aumne I'habilitat per aformular i respondre preguntes sobre el comportament del
consumidor.

» Adquirir una comprensio dels processos i factors que subjauen a una estratégia de marqueting
eficag en termes d'impacte en el comportament del consumidor.

 Ser capag d'aplicar estos conceptesi teories en el desenrotllament i avaluacié de les estrategies de
marqueting, en la comprensio del seu valor i de les seues limitacions.

» Desenrotllar habilitats individualsi de treball en equip, i millorar I'habilitat comunicacional .
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DESCRIPCIO DE CONTINGUTS
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. Tema 1: Estudiar el comportament del consumidor: conceptes, enfocaments i caracteristiques

. Comportament del consumidor: Concepte i caracteristiques

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

. Enfocaments en I'estudi del comportament del consumidor

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

. Tema 2: El procés de decisio del consumidor

. Reconeixement del problema

. Busqueda d'informacio i avaluacio
. El procés de compra

. El comportament post-compra

. Tema 3: Els grups socials i la familia

. Concepte, tipologia i caracteristiques del grup social

. La importancia del grup de referencia

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

. Tema 4: Els estrats socials

. Concepte i caracteristiques dels estrats socials

. Determinants dels estrats socials

. Métodes de mesurament

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

. 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

. Tema 6: La personalitat i els estils de vida

. Concepte i teories de la personalitat

. La personalitat de la marca

. Concepte i enfocaments d'estil de vida

. El paper de les variables psicografiques en el comportament del consumidor i el marqueting
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. Tema 7: La motivacié i la percepci6

. La motivacié: necessitat-motiu-desig
. Teories de la motivacio

. La implicacié dels consumidors

. El procés perceptiu
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. Tema 8: L'aprenentatge i la memaria

. Concepte d'aprenentatge

. Teories de l'aprenentatge

. Memaria: processos i sistemes

. Consideracions sobre la memoria
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. Tema 9: Actituds

. Concepte i caracteristiques de les actituds
. Naturalesa i formaci6 de les actituds

. Mesurar les actituds

. Persuasi6 i canvi d'actitud
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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 l'organitzacio

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

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial

Classes de teoria 30,00 100

Practiques en aula 30,00 100
TOTAL 60,00

METODOLOGIA DOCENT

Lametodologia utilitzada per a ensenyar i aprendre els conceptes teorics d'este curs combinales
presentacions realitzades pel professor, I’interaccio amb elsalumnesi lalecturai I'estudi per part de
I'aAlumne delsllibresi lectures recomanades per a curs. Per tant, €l professor presentara els principals
temes teodrics, il -lustrant-los amb exemples actuals, i el desenrotllament de diverses activitats educatives.
A casa, I'estudiant ha d'utilitzar la bibliografia recomanada per a consolidar el que sha explicat en classe.
Esta tasca també sera Util al'estudiant de cara aresoldre les qliestions que es tracten en les classes
practiques. Les transparéncies per a cadatema es pujaran al'’AulaVirtual (http://aulavirtual.uv.es) a
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moment oporty.

L es classes practiques consistiran en laresoluci6 d'exercicis, projectes, tasques i debats, tant
individualment com en equip. Es recomana al's estudiants que assistisquen ales classesi participen
regularment.

AVALUACIO

El curs de Comportament del Consumidor savaluara d'acord amb els seglients criteris.

Laqualificacio global de I'assignatura sobtindra ponderant les qualificacions de la part tedricai de la part
practica. La part teorica suposa un maxim de 5 puntsi la part practica suposa un maxim de altres 5 punts.

» Lapart tedrica savaluara per mitja d'un examen escrit que comprendra tots els temes del programa
del cursi esvalorara amb un maxim de 5 punts sobre 10. L'estudiant ha d'obtindre un minim de
2.5 puntsen esta part teorica per a poder aprovar |'assignatura.

» Lapart practicasavaluaraamb un maxim de 5 punts sobre 10 através de:

1) Treball autonom basat en larealitzacié d'exercicisi projectesindividualsi la seua entregaen els
terminis establits per la professora.

2) Treball en grup que consistix en participacié en projectesi elaboracié d'informes. Totes les
memories han de ser entregades en el's terminis establits per |a professora. També es considerara la
participacio activai laimplicacio de l'alumne en larealitzacié del treball en grup.

L'estudiant ha d'obtindre un minim de 2.5 punts en € conjunt dela part practica per a poder
aprovar |'assignatura.

L'alumne podra ser avaluat en dos convocatories establides. Una vegada superada |'assignatura, |'estudiant
no podratornar a ser avaluat per amillorar la nota.

REFERENCIES

Basiques
- Solomon, M.R. (2015): Consumer Behavior: Global Edition, 11th edition. Pearson Ed., UK.

- Seric, M. & Garbin-Pranicevic, D. (2018). Consumer-generated reviews on social media and brand
relationship outcomes in the fast-food chain Industry. Journal of Hospitality Marketing & Management
27(2), 218-238

- Seric, M. (2018). A cross-cultural study on perceived quality in upscale hotels in Italy and Croatia.
Journal of Hospitality and Tourism Insights, 1(4), 340-366.
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Complementaries

- Graham, J. (2009): Critical Thinking in consumer Behavior: Cases and experimental exercises. 2nd
Edition.
- Karde, F.R.; Cronley, M.; Cline, T. (2011): Consumer Behavior. Science and Practice. South Western
Ed.
- Peter, J.P.; Olson, J.C. (2009): Consumer Behavior. 9th edition. McGraw-Hill

ADDENDA COVID-19

Aquesta addenda nomeés s'activara si la situacié sanitaria ho requereix i previ acord del Consell
de Govern

1. CONTINGUTS: es manté allo que sha proposat en la guia docent

2. VOLUM DE TREBALL | PLANIFICACIO TEMPORAL DE LA DOCENCIA: es manté allo que sha
proposat en la guia docent

3. METODOLOGIA DOCENT:

Lamodalitat de les classes per als estudiants dependra de les condicions sociosanitariesi de les
restriccions establides per les autoritats competents.

En cas de docencia no presencial les classes simpartiran per videoconferencia preferiblement sincrona
mitjancant Blackboard Collaborate, Teams, Skype o I'eina que &l professor considere adequada per a
optimitzar €l procés d'ensenyament-aprenentatge de I'estudiant en I’ horari fixat per al’ assignaturai el
grup.

En cas de docencia semipresencial, aquesta consistira en |'assisténcia rotatoria per setmanes de I'alumnat
amb preséncia en aula en torns segons el cognom. Elsalumnesdela A alaL acudiran una setmanaa
I'aula, mentre que laresta, delaM alaZ rebra docencia des de casa através de diferents metodologies
docents. La setmana seglient al revés.

4. AVALUACIO; es manté allo que sha proposat en la guia docent

5. BIBLIOGRAFIA: es manté allo que sha proposat en la guia docent
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