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2. Presentacion

02.1 Descripcion

En esta asignatura nos adentraremos en uno de los pilares fundamentales para el
departamento de marketing. Desde la formulacion de la estrategia hasta la implementacion
practica del plan de marketing, es de vital importancia estudiar el comportamiento del
consumidor y conocer los resortes que lo condicionan o modifican. Desde una perspectiva
eminentemente practica, nos apoyaremos en ejemplos, casos reales y ejercicios practicos que
ilustraran y nos haran reflexionar sobre la relevancia de dominar esta materia para liderar el

mercado.

02.2 Aplicaciones profesionales relevantes

El conjunto de aprendizajes recibidos por el alumno en la asignatura Comportamiento del
consumidor es central en el desempenio de multitud de actividades profesionales, tanto en
departamentos de marketing de empresas como otros organismos e instituciones, como

pueden ser los ayuntamientos, patronatos, gobiernos regionales, o bien, fundaciones ONGs.

3. Resultados de aprendizaje de la titulacion

e RATI - El estudiante sera capaz de reconocer el modo en que los resultados de la
investigacion de mercados afectan al disefio, comercializacion y comunicacion de los
productos.

e RAT2 - El estudiante sera capaz de identificar las relaciones entre la planificacion, las
estrategias industriales y comerciales, y el beneficio que reportan a la empresa.

e RAT3 - El estudiante serd capaz de relacionar la complejidad de los fenémenos
econdmicos y sociales tipicos de la sociedad del bienestar con la tecnologia, la
globalizacion y la sostenibilidad.

e RAT4 - El estudiante serd capaz de defender una investigacion de mercados desde
una actitud directiva inspirada en el valor del conocimiento del consumidor.

e RATS - El estudiante podra describir politicas de marketing y ventas como guia de la
actividad empresarial teniendo en cuenta la cultura, la politica y los objetivos de la
empresa.
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e RATG6 - El estudiante podra explicar cualquier conocimiento/informacion de forma
claray precisa, oralmente y por escrito, en catalan, castellano y en una tercera lengua,
especialmente el inglés.

e RAT7 - El estudiante podrad aplicar las tecnologias digitales (en los momentos
necesarios) en su ambito de conocimiento.

e RAT8-Elestudiante sera capaz de desarrollar las estrategias comerciales de marketing
y de comunicacion tradicionales y online, adecuadas a la estrategia empresarial.

e RAT9 - El estudiante sabra predecir la evolucion de los mercados, mediante el uso de
herramientas cuantitativas y predictivas con un enfoque estratégico focalizado en la
busgueda de oportunidades y amenazas.

e RATIO - El estudiante sera capaz de analizar las cuentas de explotacion de las distintas
unidades estratégicas de negocio de una empresa como base para el diagndstico
objetivo en la toma de decisiones comerciales y de marketing.

e RATIl - El estudiante sera capaz de desarrollar la estrategia de imagen, identidad y
cultura de la empresa, de acuerdo con los objetivos corporativos y de marketing, en los
canales de venta tradicionales y online.

e RATI2 - El estudiante sera capaz de interpretar el analisis de datos e informacion, con
vision critica hacia los resultados.

e RATI3 - El estudiante sabra seleccionar las acciones concretas de comunicacion
teniendo en cuenta la naturaleza de los stakeholders y su rentabilidad.

e RATI4 - El estudiante podrd proponer soluciones innovadoras, creativas vy
emprendedoras en situaciones propias del ambito profesional.

e RATI5 - El estudiante sera capaz de evaluar la sostenibilidad y el impacto social de las
propuestas planteadas con responsabilidad ética, medioambiental y profesional.

e RATI6 - El estudiante sera capaz de aplicar la perspectiva de género en las tareas
propias del ambito profesional

e RATI7 - El estudiante sabra disenar estrategias comerciales y de marketing tradicional
y online consistentes en el analisis pormenorizado de los elementos del macro y micro
entorno.

e RATI8 - El estudiante sera capaz de disefar la estructura organizativa de los
departamentos de marketing y ventas ateniéndose a criterios de rentabilidad,
eficiencia, estimulo del compromiso y mejora continua.

e RATI9-El estudiante podra disefiar la integracion estratégica de la actividad comercial
y de marketing de la empresa con las diferentes areas funcionales de la misma.

e RAT20 - El estudiante sabrd crear las estrategias sobre el mix de marketing, en
coherencia con la politica y los objetivos de la empresa y teniendo en cuenta las
estrategias de los competidores.

e RAT21 - El estudiante serd capaz de formular previsiones de ventas, anticipando
tendencias y discontinuidades, para el cumplimiento de los objetivos establecidos.

e RAT22 - El estudiante sera capaz de disenar planes comerciales centrados en el
incremento del valor de los clientes de la empresa, aprovechando la dimension digital
de la empresa.

e RAT23 - El estudiante sera capaz de disenar politicas de responsabilidad social
corporativa que colaboren en la mejora de la imagen y de la competitividad de la
empresa, con balances sociales y alineadas con la mision y vision de la companfia.
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e RAT24 - El estudiante serd capaz de formular una estrategia comercial que considere
los intereses y necesidades de los stakeholders para crear relaciones de confianza.

e RAT25 - El estudiante podra desarrollar planes de comunicacion interna y externa
alineados con la estrategia corporativa como refuerzo del posicionamiento de la
empresa en el mercado, la percepcion de valor por los clientes y el compromiso de los
empleados.

4. Resultados de aprendizaje de la materia

e RAMY7 - El estudiante serd capaz de analizar adecuadamente la satisfaccion de los
usuarios, para detectar posibles problemas y aportar soluciones a través de la
analitica web.

e RAMS8 - El estudiante sera capaz de utilizar adecuadamente herramientas
tecnoldgicas para promocionar el negocio y optimizar las ventas mediante el
aprendizaje practico de diferentes softwares de ventas.

5. Contenidos

En esta asignatura nos adentraremos en uno de los pilares fundamentales para el
departamento de marketing. Desde la formulaciéon de la estrategia hasta la
implementacion practica del plan de marketing, es de vital importancia estudiar el
comportamiento del consumidor y conocer los resortes que lo condicionan o modifican.
En particular,

e Importancia del estudio del comportamiento del consumidor Implicaciones del
comportamiento del consumidor en la definicion de la estrategia de marketing.

e Enfoques en el estudio del comportamiento del consumidor.

e Los factores que influencian el consumidor (variables internas) en la practica.

e Los factores que influencian el consumidor (variables externas) en la practica.

e Elsistema de valoresy su evoluciéon como pilar estratégico.

e Lainfluencia del entornoy clase social en el comportamiento y toma de decisiones
del consumidor.

e El proceso de decision del consumidor

e Relevancia de la experiencia post-compra/consumo

e Los nuevos consumidores del sXXI
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6. Metodologia

Resultados de Vieios Elase

docente

aprendizaje
trabajados

Actividades formativas

Clase magistral Exposiciones del profesor

Exposiciones de los

Sesiones expositivas .
P estudiantes

Conocimiento -
Reuniones para la

Tutorias resolucion de dudas
Aprendizaje basado en Lectura y analisis de
lecturas documentos
Aprendizaje basado en .,
P J Resolucion de problemas
proyectos

Aprendizaje basado en

. o Analisis de audiovisuales
Habilidad audiovisuales

Busqueda y tratamiento
de la informacion

Resolucion de problemas

Aprendizaje basado en
casos

Elaboracion de informes
Competencia Trabajo por proyectos Presentaciones de
informes o trabajos

7. Fvaluacion

Sistema de evaluacién Peso
Evaluacion continua: ejercicios, problemas, elaboracion de o

. . . 40 %
informes, trabajos, casos de estudio

Examen parcial 20 %
Examen final 40 %

Al calcular la nota final, las actividades de evaluacion continua la asignatura (participacion,
pruebas en clase, casos de seminarios y proyectos en grupo, examen parcial) se
ponderaran soélo si la nota del examen final es igual o superior a 4,0. Por tanto, para obtener
una nota aprobatoria de la asignatura, la nota del examen final debera ser igual o superior

a 4,0. Si la nota del examen final es inferior a 4,0, la nota del examen final pasa a ser la nota

6
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final del curso, independientemente del resto de notas. Los estudiantes deben realizar el
examen final si quieren recibir una evaluacién cuantitativa del curso. Los estudiantes que
no se presenten al examen final recibirdn una calificacion general del curso de “No

presentado”.

"La calificacion maxima que los o las estudiantes podran obtener en las pruebas de
revaluacion [.] sera de 50. Ademas, “la calificacion de las pruebas de revaluacion
constituira, en todo caso, la calificacion final de la asignatura”. Asi, Unicamente tendran
derecho a examen aquellos estudiantes que, habiendo cumplido con el examen parcial,
el examen final y haber realizado el 100% de las actividades de evaluacién continua de la

asignatura, estén suspendidos (nota final de la asignatura inferior a 5)."

Evaluacién Unica: La evaluaciéon Unica consta de un Unico examen que equivale al 100 %
de la nota de la asignatura. El examen, y por tanto la asignatura, se aprueba con una nota
de 5 sobre 10 en esta prueba final.

Para acogerse a la evaluacion Unica es necesario enviar al profesor una solicitud por escrito
durante los primeros 15 dias habiles del curso.
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