. Guia Docent
42047 Analisi avancada del consumidor i la
competencia en el pla de marqueting

FITXA IDENTIFICATIVA

Dades de I'Assignatura

Codi 42047

Nom Analisi avangada del consumidor i la competéncia en el pla de marqueting
Cicle Master

Crédits ECTS 5.0

Curs academic 2023 - 2024

Titulacio/titulacions

Titulacio Centre Curs Periode
2114 - M.U. en Margueting i Investigacié de Facultat d'Economia 1 Primer
Mercats 11-V.2 guadrimestre
Materies

Titulacio Matéria Caracter

2114 - M.U. en Marqueting i Investigaci6 8 - Diagnostic estrategic del mercat Obligatoria
de Mercats 11-V.2 en la planificacid6 marqueting

Coordinacio
Nom Departament
BERENGUER CONTRI, GLORIA 43 - Comercialitzacio i Investigacié de Mercats

RESUM

L'assignatura Analisi avancada del consumidor i la competéncia en €l pla de marqueting, es considera
basica en laformacié d'un especialista en marqueting, existint un ampli volum d'investigacio teoricai
empirica que avala aguesta tematica dins de la disciplina del marqueting. Al mateix temps, en les Ultimes
décades, |es practiques comercials han patit canvis significatius, que es desenvolupen paral -lelament a
['augment de la complexitat del mercat. Aquesta complexitat ha afavorit, en el context de la
comercialitzacio, e desenvolupament del vessant estratégic del marqueting que té com una de les seues
funcions fonamentals I'andlisi i comprensié dels consumidorsi de la competéncia. Una planificacio de
marqueting reeixida ha de partir del coneixement del consumidor i de les forces competitives del mercat,
d'aci laimportancia de |'assignatura.

En I'assignatura, sanalitzaran els diferents aspectes que incideixen sobre el comportament del
consumidor, tant individual com grupal, i els models de compra que determinen aquests comportaments.
Els models d'analisis dels comportaments dels competidors, aixi com €l's principal s instruments necessaris
també seran objecte d'estudi.

L'objectiu genéric és proporcionar informacio, eines, protocolsi indicadors que permeten analitzar el
comportament del consumidor i de la competéencia. Comprendre i caracteritzar al consumidor i ala
competencia, és el primer eix sobre el qual es construeix lamatéria. El segon és conéixer indicadors que
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gjuden en la planificaci6 estratégica del marqueting.

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié

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

Altres tipus de requisits

En relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacio, no s'han especificat restriccions de matricula
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs son els propis d'accés al Master.

COMPETENCIES

2114 - M.U. en Marqueting i Investigacio de Mercats 11-V.2

- Saber aplicar els coneixements adquirits i ser capacos de resoldre problemes en entorns nous o poc
coneguts, dins contextos més amplis (o multidisciplinaris) relacionats amb I'area d'estudi.

- Posseir les habilitats d'aprenentatge que els permeten continuar estudiant d'una forma que haura de
ser en gran manera autodirigida o autobnoma.

- Ser capacos d’integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d"una
informacié que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i
etiques vinculades a I"aplicacio dels seus coneixements i judicis.

- Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons Ultimes que les sustenten a publics
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambiguiitats.

- Ser capacos de buscar, ordenar, analitzar i sintetitzar la informacié, seleccionant la que resulta
pertinent per a la presa de decisions.

- Saber treballar en equip amb eficacia i eficiéncia.

- Ser capacos de prendre decisions tant individuals com col - lectives en la seva tasca professional i / 0
investigadora.

- Tenir una actitud proactiva davant dels possibles canvis que es produeixin en la seva tasca
professional i / o investigadora.

- Ser capacos d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.
- Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.
- Ser capacos d'analitzar de forma critica tant el seu treball com el del seu companys.

- Ser capacos d'establir els processos de recollida d'informacié i el tipus de dades necessaries per dur
a terme la planificacié en marqueting.

- Ser capacos de seleccionar i desenvolupar si no n'hi ha eines d'analisi del mercat.
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- Ser capacgos de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en marqueting.
- Realitzar una adequada segmentacio i seleccié del public objectiu.

- Dissenyar i executar un pla d'investigacié de mercats.

- Redactar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

- Presentar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

- Saber realitzar les tasques propies de la seva professio, tant en empreses privades com en
organismes publics.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

» Seleccionar i utilitzar correctament diferents fonts d'informaci tant en format tradicional com
electronic.

* Mangar i interpretar correctament dades quantitativesi qualitatives per a convertir-los en
informacio Util per ala presa de decisions.

* Preparar documentsi informes presentats en un text escrit de forma comprensible organitzada,
documentadai il -lustrada.

* Articular un discurs oral, estructurat, coherent, amb bona diccié i Us de vocabulari técnic.

» Argumentar i contraargumentar.

* |dentificar els diferents processos de decisio del consumidor.

 Dissenyar instruments per aanalitzar el comportament dels consumidorsi de la competencia.

 Detectar les necessitats d'informacio per a conéixer €l procés de decisié del consumidor.

* ldentificar els objectiusi les necessitats d'informacio per a disseny de lainvestigacié de mercats.

« Utilitzar el vocabulari tecnic propi de lamatéria

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Andlisi de la competéncia i fonts d'avantatge competitiu

2. Analisi del procés de decisié de compra en el consumidor: I'etapa de pre-compra

3. Analisi del procés de decisié de compra en el consumidor: |'etapa de compra i els processos
post-compra

3
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VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes teoricopractiques 35,00 100
Classes de teoria 0,00 100
Assistéencia a esdeveniments i activitats externes 9,00 0
Elaboraci6 de treballs en grup 10,00 0
Lectures de material complementari 4,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 22,50 0
Preparacio de classes de teoria 25,00 0
Preparacio de classes practiques i de problemes 20,00 0
TOTAL| 125,50

METODOLOGIA DOCENT

 Classesteoriques|licé magistral participativa.

» Resolucio de casos practics.

» Seminaris.

» Desenvolupament de projectes.

» Debat o discussio dirigida.

» Conferencies d'experts.

* Grup detreball.

« Ultilitzacié de recursos que proporciona Aula Virtual (videos, questionaris, etc...)

La metodologia proposada pot ser desenvolupada tant de forma presencial com adistanciasi les
circumstancies ho exigeixen.

AVALUACIO

L'avaluacio de I'assignatura sgjustaa l'article 6.4 del reglament d'avaluacio i qualificacio de la Universitat
de Valéncia per astitols de Grau i Master que indica textualment: “L'avaluacio global dels estudiants pot
obtindre's com aresultat d'una combinacié de la valoracio obtinguda en una prova fina juntament amb
I'aconseguida en les diferents activitats d'avaluaci 6 continua realitzades, d'acord amb el que en aquest
sentit reculla la guia docent”.

L'assignatura savalua de la segiient forma:
1) PART A: EXAMEN + AVALUACIO CONTINUA (50%)

a) EXAMEN (20%): L'examen esrealitzaen ladataoficial. Es escrit i consisteix en preguntes de caracter
teoricopractic. Es puntua sobre 2 punts. La qualificacié minima per a aprovar aquesta part i es puga sumar
alanotade I'avaluaci6 continua és d'1 punt. Aquesta part s RECUPERABLE, de manera que:
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- Si el/laestudiant aprova aquesta part, es pot guardar la nota per a la segona convocatoria en cas de no
aprovar o no presentar €l treball en grup.

- Si el/la estudiant no aprova aquesta part, haura de presentar-se a l'examen de la segona convocatoria.

b) AVALUACIO CONTINUA (30%): Esl'avaluacio continua de les activitats desenvol upades per el/la
estudiant durant el curs de maneraindividual i/o en grup (practiques, guestionaris en linia, exercicis,
casos, etc.). Es puntua sobre 3 punts. La nota obtinguda es pot guardar per ala segona convocatoria.
Aquesta part NO és RECUPERABLE.

Larealitzaci6 de totes aquestes activitats és OBLIGATORIA. Lano realitzacio d'alguna d'aquestes
activitats o el seu lliurament fora de termini sera qualificada amb un 0.La nota obtinguda en I'avaluacio
continua es podra sumar ala nota de I'examen SEMPRE QUE SHAJA ACONSEGUIT EN L'EXAMEN
ALMENYS 1 PUNT (sobre 2).

En qualsevol cas, per asuperar lapart A se ha d'obtindre una puntuacié minimade 2,5 punts (examen +
avaluaci6 continua).

2) PART B: TREBALL EN GRUP (50%)

Larealitzacio, presentacio i exposicio d'un treball en grup es puntua sobre 5 punts. La qualificacio
minima per a aprovar aguesta part i que se sume amb la part A (examen + avaluacio continua) és de 2,5
punts. Aquesta part é&s RECUPERABLE, de manera que:

- Si él/laestudiant aprova aquesta part, es pot guardar la nota per a la segona convocatoria en cas de no
aprovar lapart A (examen + avaluaci6 continua).

- Si el/laestudiant no aprova agquesta part, haura de repetir €l treball en grup presentant-lo en la segona
convocatoria.Laqualificacio fina de I'assignatura és la suma de totes dues parts sempre que shaja
obtingut com aminim 2,5 punts en lapart A (examen + avaluacié continud) i 2,5 punts en lapart B
(treball en grup).

Aquesta assignatura no es pot aprovar sense assistir a classe. L'assisténcia ales sessions de classe és
obligatoria.

HONESTEDAT ACADEMICA

La conducta consistent a copiar en un examen o plagiar un treball avaluable resulta contraria a's deures
dels estudiants recollits tant en la normativa estatal com internade laUV. Lavaloracié d'aguestes
practiques deshonestes es regira pel que sestableix en I'article 13 del reglament d'avaluacio i qualificacio
delaUniversitat de Valéncia per astitols de Grau i Master sobre Realitzacio fraudulenta de proves
d'avaluacio. La copia en un examen d'aguesta assignatura comportara |'obertura d'un expedient
disciplinari. A més, si algun estudiant és deshonest i copia durant un examen se li examinara de manera
oral en la seglient convocatoriaalaqual es presente en |I'assignatura. Aquest examen oral sera gravat.

DECLARACIO DE POLITICA D'USDE LA INTEL.LIGENCIA ARTIFICIAL

Els estudiants que utilitzen eines d'Intel -ligéncia Artificial han d'utilitzar-la de manera responsable per a
I'andlisi i lainvestigacio de lainformacio, mantenint laintegritat académicai complint amb els estandards
eticsi legals.
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