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RESUMEN

Laasignatura Analisis avanzado del consumidor y la competencia en el plan de marketing, se
considera basica en laformacion de un especialista en marketing, existiendo un amplio volumen de
investigacion tedricay empirica que avala esta tematica dentro de la disciplinadel marketing. Al mismo
tiempo, en las Ultimas décadas, |as précticas comerciales han sufrido cambios significativos, que se
desarrollan paralelamente al aumento de la complejidad del mercado. Esta complejidad ha favorecido, en
el contexto de lacomercializacion, el desarrollo de la vertiente estratégica del marketing que tiene como
una de sus funciones fundamentales el andlisisy comprension de los consumidoresy de la competencia.
Una planificacion de marketing exitosa debe partir del conocimiento del consumidor y de las fuerzas
competitivas del mercado, de ahi laimportancia de la asignatura.

En laasignatura, se analizaran los diferentes aspectos que inciden sobre el comportamiento del
consumidor, tanto individual como grupal, y los model os de compra que determinan dichos
comportamientos. Los model os de andlisis de |os comportamientos de |os competidores, asi como los
principal es instrumentos necesarios también seran objeto de estudio.
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R

VNIVERSITAT G D VALENCIA

El objetivo genérico es proporcionar informacion, herramientas, protocol os e indicadores que permitan
analizar el comportamiento del consumidor y de la competencia. Comprender y caracterizar a
consumidor y ala competencia, es el primer ge sobre el que se construye la materia. EI segundo es
conocer indicadores que ayuden en la planificacion estratégica del marketing.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacién con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

En relacion con otras asignaturas de la misma titulacion, no se han especificado restricciones de
matricula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de
acceso al Master.

COMPETENCIAS

2114 - M.U. en Marketing e Investigacion de Mercados11-V.2

- Saber aplicar los conocimientos adquiridos y ser capaces de resolver problemas en entornos nuevos
0 poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio.

- Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habra
de ser en gran medida autodirigido o autonomo.

- Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades
sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

- Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Gltimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiiedades.

- Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la informacion, seleccionando aquella que
resulta pertinente para la toma de decisiones.

- Saber trabajar en equipo con eficacia y eficiencia.

- Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o
investigadora.

- Tener una actitud proactiva ante los posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o
investigadora.

- Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.
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- Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.
- Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de su compafieros.

- Ser capaces de establecer los procesos de recogida de informacién y el tipo de datos necesarios
para llevar a cabo la planificacién en marketing.

- Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de analisis del mercado.
- Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar acciones y resolver problemas en marketing.

- Realizar una adecuada segmentacion y seleccién del publico obijetivo.

- Disefar y ejecutar un plan de investigacion de mercados.

- Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

- Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

- Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos
publicos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacion tanto en formato tradicional como
electronico.

- Mangjar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion
atil paralatoma de decisiones.

- Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada,
documentada e ilustrada.

-Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena diccién y empleo de vocabulario técnico.
- Argumentar y contraargumentar.

- Identificar los distintos procesos de decisiéon del consumidor.

- Disefiar instrumentos para analizar el comportamiento de los consumidoresy de la competencia.

- Detectar |as necesidades de informacion para conocer el proceso de decision del consumidor.

- Identificar los objetivos y las necesidades de informacion para €l disefio de lainvestigacion de
mercados.

- Utilizar el vocabulario técnico propio de lamateria.
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DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. Analisis de la competencia y fuentes de ventaja competitiva

1.1.El andlisis del consumidor y de la competencia en el plan de marketing
1.2.El andlisis del mercado de referencia

1.3.Competencia y ventaja competitiva

1.4.Posicién competitiva: seguimiento y andlisis de la competencia

2. Andlisis del proceso de decision de compra en el consumidor: la etapa de pre-compra

2.1. El proceso de decision del consumidor

2.2. El reconocimiento del problema: concepto, factores influyentes y herramientas de analisis.

2.3. La busqueda de informacion: concepto, tipos, dimensiones y factores determinantes del proceso de
busqueda.

2.4. La evaluacion de la informacion.

2.5. Las actitudes: concepto, componentes y medicion

3. Andlisis del proceso de decision de compra en el consumidor: la etapa de compray los
procesos post-compra

3.1. The purchase stage: the purchase decision and the choice of the place of purchase
3.2. Types of purchase

3.3. Consumer satisfaction

3.4. The post-purchase consequences: complaint and loyalty behaviour.

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 35,00 100
Clases de teoria 0,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 9,00 0
Elaboracién de trabajos en grupo 10,00 0
Lecturas de material complementario 4,00 0
Preparacion de actividades de evaluaciéon 22,50 0
Preparacion de clases de teoria 25,00 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 20,00 0
TOTAL 125,50
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METODOLOGIA DOCENTE

- Clases tedricas leccion magistral participativa.

- Resolucién de casos précticos.

- Seminarios.

- Desarrollo de proyectos.

- Debate o discusion dirigida.

- Conferencias de expertos

- Grupo de trabajo

- Utilizacion de recursos que proporciona Aula Virtual (videos, cuestionarios, €etc...)

La metodol ogia propuesta puede ser desarrollada tanto de forma presencial como adistanciasi las
circunstancias lo exigen.

EVALUACION

Laevaluacion de laasignatura se gjusta al articulo 6.4 del reglamento de evaluacion y calificacion de la
Universitat de Vaencia paralostitulos de Grado y Master que indica textualmente: “La evaluacion
global de los estudiantes puede obtenerse como resultado de una combinacion de la valoracion obtenida
en una prueba final juntamente con la conseguida en las diferentes actividades de evaluacion continua
realizadas, de acuerdo con el que en este sentido recoja la guia docente”.

Laasignatura se evalUa de la siguiente forma:
1) PARTE A: EXAMEN + EVALUACION CONTINUA (50%)

a) EXAMEN (20%): El examen seredlizaen lafecha oficial. ES escrito y consiste en preguntas de
caracter tedrico-practico. Se puntla sobre 2 puntos. La calificacion minima para aprobar esta parte esde 1
punto. Esta parte es RECUPERABLE, de forma que:

- S el/laestudiante aprueba el examen, se puede guardar la nota para la segunda convocatoria en caso
de no aprobar o no presentar el trabag o en grupo.

- Si el/laestudiante no aprueba esta parte, debera presentarse a examen de |a segunda convocatoria.

b) EVALUACION CONTINUA (30%): Eslaevaluacion continua de | as actividades précticas
desarrolladas por €l/la estudiante durante el curso de formaindividual y/o en grupo, asi como de diversos
cuestionarios on-line. Se punttia sobre 3 puntos. L a nota obtenida se puede guardar parala segunda
convocatoria. Esta parte NO esRECUPERABLE.
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Larealizacion delas précticasy los cuestionarios es OBLIGATORIA, la no realizacion de alguna
de estas actividades o su entrega fuera de plazo sera calificada con un 0.

L a nota obtenida en la evaluacion continua se sumara a la nota del examen SIEMPRE QUE SE HAYA
ALCANZADO EN ESTE ULTIMO LA PUNTUACION MINIMA DE 1 PUNTO.

Para superar laparte A se debe obtener una puntuacion minima de 2,5 puntos (examen + evaluacion
continua).

2) PARTE B: TRABAJO EN GRUPO (50%)

Larealizacion, presentacion y exposicion de un trabajo en grupo se puntta sobre 5 puntos. La calificacion
minima para aprobar esta parte y que se sume con laparte A (examen + evaluacién continua) es de 2,5
puntos. Esta parte es RECUPERABLE, de forma que:

- Si el/laestudiante aprueba esta parte, se puede guardar la nota para la segunda convocatoria en caso
de no obtener la nota minimaen la parte A (examen + evaluacién continua).

- S d/laestudiante no aprueba esta parte, debera repetir el trabajo en grupo presentdndolo en la
segunda convocatoria.

Lacalificacion fina de la asignatura es la suma de ambas partes siempre y cuando se haya obtenido como
minimo 2,5 puntos en la parte A (examen + evaluacion continua) y 2,5 puntos en la parte B (trabagjo en

grupo).

Laasistencia alas sesiones de clase es obligatoria.
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