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Fundamentos de la empresa Créditos 6 ECTS

Responsable de la asignatura Giulia Maria Moschen Bracho

Presencial 60 horas 40 horas AU ] o1 e 50 horas

Este curso se centra en estudiar los factores que influyen en las decisiones vy
comportamientos de compra de los consumidores, que son esenciales para comprender
sus motivaciones y necesidades. Ademas, se analizaran las mega y macro tendencias
de la sociedad y, por tanto, el comportamiento de los consumidores, abordando métodos
y estrategias para anticiparse a las disrupciones y fomentar la innovacion. Los
estudiantes aprenderan a analizar datos cualitativos y cuantitativos para crear una
imagen completa de los distintos grupos de consumidores, comprender su
comportamiento y desarrollar estrategias innovadoras .

Cambios sociales significativos, mega tendencias y el cambio climatico estan ejerciendo
presién sobre el sector hotelero; la competencia en esa industria es intensa, y los
consumidores son cada vez mas exigentes. Comprender el comportamiento del
consumidor es vital para mantenerse competitivo y anticiparse a las expectativas de los
clientes aprovechando factores psicologicos como la personalizacion del servicio, y la
conexion emocional. Los hoteles deben adaptarse a los cambios sociales, como la
necesidad de reducir la huella de carbono, las tensiones entre los turistas y los locales,
problemas relacionados con el cambio climatico...

La reflexion final llevara al alumnado a reflexionar sobre como atraer y retener a los
clientes con la informacion recopilada, qué practicas poner en marcha para generar
lealtad y diferenciacién en un mercado saturado sin dejar de ser sostenibles en sus
elecciones.

El proceso de aprendizaje disefiado para esta asignatura permite la consecucion de los
siguientes Resultados de Aprendizaje de Materia:

MO2H5- Analizar como los factores psicolégicos, tales como la percepcion y la
motivacion, influyen en el comportamiento del consumidor.

M02S6- Combinar datos de investigacion y psicologia para la segmentacion diferentes
grupos de consumidores.
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MO2H8- Analizar teorias de marketing para la comprension del comportamiento
cambiante de los clientes.

Asimismo, estos contribuyen a la consecuciéon de los siguientes Resultados de
Aprendizaje de Titulacion: TC04, TC05, TS01. Se pueden consultar todos en el siguiente
enlace.

Médulo 1: Introduccién al comportamiento del consumidor

e Comprender el comportamiento del consumidor
e El proceso de toma de decisiones
e ;Qué influye en el comportamiento del consumidor?

Moédulo 2: Macro y mega tendencias en el comportamiento del consumidor

¢ Introduccién a las tendencias: qué son y cédmo llegan a existir
e Analisis de tendencias (sociales, econdmicas, demograficas, etc)
e Como afectan las tendencias al comportamiento del consumidor

Moédulo 3: Innovacion en el comportamiento del consumidor

e ;Qué es la innovacién?

e ;Como fomentar la innovacién en los negocios y en la hoteleria?
e Como innovar en la experiencia del consumidor

e Analisis de datos y conocimiento del consumidor

e Aplicacion para innovar

Modulo 4: Métodos futuros y enfoques estratégicos

Tendencias y métodos de futuro

¢, Qué es el foresight y las técnicas de prevision?
Planificacion de escenarios

Modelos de comportamiento del consumidor para el futuro

Modulo 5: Safari de tendencias

e La ciudad como laboratorio de disefio del futuro
e Caminary explorar
e Recopilacion y analisis


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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Las metodologias de aprendizaje asociadas a esta asignatura contemplan una gran
variedad de acciones diferentes con el fin de dar respuesta a la consecucion de los
resultados de aprendizaje asociados, y que implican el desarrollo de diferentes tipos de
capacidades referidas al aprendizaje de procesos y aplicabilidad de actitudes dentro del
entorno de las organizaciones a partir de las actividades siguientes:

— Actividad 1: Investigacion Segundaria. Anadlisis de KPIs utilizando internet y
plataformas disponibles para profundizar en el comportamiento del consumidor

— Actividad 2: Investigacion Primaria. Recopilacion de informacién y pistas,
especialmente durante el safari de tendencias

— Actividad 3: Proyecto grupal con presentacion

El sistema de evaluacion mide el proceso de aprendizaje del estudiante teniendo en
cuenta los resultados de aprendizaje y los contenidos de cada asignatura.

Los estudiantes pueden escoger entre la evaluacion continua o la evaluacion unica:

Evaluacion Continua: el proceso de ensefianza - aprendizaje es evaluado a través de
un seguimiento continuo de las actividades realizadas por los estudiantes durante el
semestre y una evaluacion individual final. Los estudiantes deben asistir a las clases
para ser evaluados mediante la evaluacién continua.

Evaluacion Unica: aquellos estudiantes que no pueden asistir regularmente a clase
pueden escoger ser evaluados a través de la evaluacion Unica. El proceso de ensefianza
- aprendizaje es evaluado mediante la evaluacion de todas las actividades y una prueba
individual final.

Para acogerse en esta modalidad hace falta solicitarlo a través del apartado de
evaluacion del Campus Virtual dentro de los primeros 15 dias desde el inicio de la
asignatura.

La planificacién de las actividades de evaluacion sera publica para los estudiantes desde
la fecha de inicio de la asignatura.

Actividades Tipo Continuada  Unica SETIENE) 62
entrega
Investlgac_lon Grupo S 359, 6% somana
Segundaria

" La semana de entrega es una estimacion que esta sujeta a cambios que puedan surgir a raiz de posibles modificaciones
en la planificacién o las circunstancias del plan de estudios.
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Uestidgeich Individual 10% 5% 122 semana
Primaria

S Grupal Grupo 30% - 142 semana
con presentaciones

Final Exam Individual 40% 60% Semana de examen
Total 100% 100%

Para aprobar la asignatura es requisito indispensable haber obtenido una nota final
minima de “5”, siempre y cuando el estudiante haya realizado la prueba/s o trabajo/s
individuales establecidos en la asignatura. Esta prueba/s o trabajo/s final deben estar
calificadas con un minimo de “4” para poder calcular la media de todas las actividades
de evaluacion realizadas durante el curso.

Revision y Reevaluacion de la Asignatura

El estudiante tiene derecho a la revision de todas las evidencias de evaluacién que
hayan sido disefiadas para la valoracidon de su aprendizaje.

Si el estudiante no consigue lograr los objetivos de aprendizaje de la asignatura, para
optar a una reevaluacién de asignatura sera imprescindible haber obtenido una
calificacion final de la asignatura entre “4-4.9”, y haberse presentado a la prueba/s o
trabajo/s finales individuales del curso.

El proceso de reevaluacién sélo implicara modificacion del acta de calificacion final en
caso de que la nueva prueba de evaluacion sea aprobada y, en cualquier caso, la
calificacion maxima sera de “5”. Esta calificacion hara media con el resto de
calificaciones de las actividades de evaluacion que haya realizado el estudiante durante
el periodo lectivo correspondiente, teniendo en cuenta los porcentajes establecidos en
cada asignatura, configurando la nota final de la asignatura.
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