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Aquest curs se centra a estudiar els factors que influeixen en les decisions i
comportaments de compra dels consumidors, que son essencials per comprendre les
seves motivacions i necessitats. A més, s'analitzaran les mega i macro tendéncies de la
societat i, per tant, el comportament dels consumidors, abordant métodes i estratégies
per anticipar-se a les disrupcions i fomentar la innovacio. Els estudiants aprendran a
analitzar dades qualitatives i quantitatives per crear una imatge completa dels diferents
grups de consumidors, comprendre el seu comportament i desenvolupar estratégies
innovadores.

Canvis socials significatius, mega tendéncies i el canvi climatic estan exercint pressio
sobre el sector hoteler; la competéncia en aquesta industria és intensa, i els
consumidors sén cada vegada meés exigents. Comprendre el comportament del
consumidor és vital per mantenir-se competitiu i anticipar-se a les expectatives dels
clients aprofitant factors psicologics com la personalitzacié del servei, i la connexid
emocional. Els hotels s'han d'adaptar als canvis socials, com la necessitat de reduir la
petjada de carboni, les tensions entre els turistes i els locals, problemes relacionats amb
el canvi climatic...

La reflexié final portara I'alumnat a reflexionar sobre com atraure i retenir els clients amb
la informacié recopilada, quines practiques posar en marxa per generar lleialtat i
diferenciacid6 en un mercat saturat sense deixar de ser sostenibles en les seves
eleccions.

El procés d’aprenentatge dissenyat per aquesta assignatura permet I'assoliment dels
seguents Resultats d’Aprenentatge de la Matéria:

MO2H5- Analitzar com els factors psicologics, tals com la percepcié i la motivacio,
influeixen en el comportament del consumidor.

M02S6- Combinar dades d'investigacio i psicologia per a la segmentacioé de diferents
grups de consumidors.

MO2H8- Analitzar teories de marqueting per a la comprensié del comportament canviant
dels clients.
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Aixi mateix, aquests contribueixen a [I'assoliment dels seguents Resultats
d’Aprenentatge de Titulacio: TC04, TC05, TS01. Es poden consultar tots en el seguent
enllag.

Modul 1: Introduccié al comportament del consumidor

e Comprendre el comportament del consumidor
e El procés de presa de decisions
¢ Qué influeix en el comportament del consumidor?

Modul 2: Macro i mega tendéncies en el comportament del consumidor

¢ Introduccié a les tendéncies: qué son i com arriben a existir
¢ Analisi de tendéncies (socials, econdmiques, demografiques, etc)
o Com afecten les tendéncies al comportament del consumidor

Modul 3: Innovacié en el comportament del consumidor

e Qué és la innovacio?

e Com fomentar la innovacio en els negocis i en I'hoteleria?
e Com innovar en I'experiéncia del consumidor

¢ Analisi de dades i coneixement del consumidor

e Aplicaci6 per innovar

Modul 4: Métodes futurs i enfocaments estratégics

e Tendeéncies i métodes de futur

e Que és el foresight i les técniques de previsio?

¢ Planificaci6 d'escenaris

e Models de comportament del consumidor per al futur

Modul 5: Safari de tendéncies

e La ciutat com a laboratori de disseny del futur
e Caminar i explorar
e Recopilacio i analisi

Les metodologies d’aprenentatge associades a aquesta assignatura contemplen un
ampli ventall d’accions diferents a fi de donar resposta a I'assoliment dels resultats


https://www.cett.es/sqacademic/ca/escola-universitaria/graus/grau-de-direccio-hotelera-internacional/resultats-daprenentatge-de-titulacio-gdhi
https://www.cett.es/sqacademic/ca/escola-universitaria/graus/grau-de-direccio-hotelera-internacional/resultats-daprenentatge-de-titulacio-gdhi
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d’aprenentatge associats, i que impliquen el desenvolupament de diferents tipus de
capacitats referides a l'aprenentatge de processos i aplicabilitat d’actituds dins de
I'entorn de les organitzacions a partir de les activitats seglents:

— Activitat 1: Investigaci6 Segundaria. Analisi de KPls utilitzant internet i
plataformes disponibles per aprofundir en el comportament del consumidor

— Activitat 2: Investigacié Primaria. Recull d'informacié i pistes, especialment
durant el safari de tendéncies

— Activitat 3: Projecte grupal amb presentacio

El sistema d’avaluacié mesura el procés d’aprenentatge de I'estudiant tenint en compte
les diferents resultats d’aprenentatge i continguts de cada assignatura.

Els estudiants poden escollir entre I'avaluacié continua o I'avaluacié unica:

Avaluacié Continua: el procés d’ensenyament — aprenentatge és avaluat a través d’'un
seguiment continu de les activitats realitzades pels estudiants durant el semestre i una
avaluacio individual final. Els estudiants han d’assistir a les classes per tal de ser
avaluats mitjangant I'avaluacio continua.

Avaluacié Unica: aquells estudiants que no poden assistir regularment a classe poden
escollir ser avaluats a través de l'avaluacié unica. El procés d’ensenyament —
aprenentatge és avaluat mitjangant I'avaluacié de totes les activitats i una prova
individual final.

Per acollir-se a aquesta modalitat cal sol-licitar-ho a través de I'apartat d’avaluacio del
Campus Virtual dins dels primers 15 dies des de l'inici de I'assignatura.

La planificacié de les activitats d’avaluacio sera publica pels estudiants des de la data
d’inici de I'assignatura.

Activitats Continuada Unica Setmana d’entrega’

Investigacio

i Grupal 20% 35% 8?2 setmana
Investigacié Primaria Individual 10% 5% 122 setmana
FUSIEII IS Grupal 30% - 142 setmana

amb presentacio

' La setmana d’'entrega és una estimacié que esta subjecte a canvis que puguin sorgir arrel de possibles modificacions
en la planificacié o les circumstancies del pla d’estudis.
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Final Exam Individual 40% 60% Setmana d’examen

Total 100% 100%

Per aprovar I'assignatura és requisit indispensable haver obtingut una nota final minima
de “5”, sempre i quan I'estudiant hagi realitzat la/es proval/es individual/s establerta/es a
'assignatura. Aquesta/es proval/es o treball/s final/s han d’estar qualificades amb un
minim de “4” per a poder calcular la mitjana de totes les activitats d’avaluacio realitzades
durant el curs.

Revisio i Reavaluacio de I’Assignatura

L’estudiant té dret a la revisid de totes les evidéncies d’avaluacié que hagin estat
dissenyades per a la valoracié del seu aprenentatge.

Si 'estudiant no aconsegueix assolir els objectius d’aprenentatge de I'assignatura, per
a optar a una reavaluacido d’assignatura sera imprescindible haver obtingut una
qualificacié final de I'assignatura entre “4-4,9”, i haver-se presentat a la/es proval/es o
treball/s final/s individual/s del curs.

El procés de reavaluacié només implicara modificacio de I'acta de qualificacid final en el
cas que la nova prova d’avaluacié sigui aprovada i, en qualsevol cas, la qualificacio
maxima sera de “5”. Aquesta qualificacié fara mitjana amb la resta de qualificacions de
les activitats d’avaluaci6 que hagi realitzat l'estudiant durant el periode lectiu
corresponent, tenint en compte els percentatges establerts en cada assignatura,
configurant la nota final de I'assignatura.
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