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La assignatura "Comportament del Consumidor" proporciona als estudiants una
comprensio profunda i detallada dels factors que influeixen en les decisions de compra
i el comportament dels consumidors.

Aquest curs analitza en profunditat les teories i models que expliquen les motivacions,
percepcions, actituds i processos de decisid dels consumidors, considerant aspectes
psicologics, socioculturals i econdmics.

A través de l'estudi de casos reals, investigacions de mercat i activitats practiques, els
estudiants desenvoluparan habilitats clau per aplicar aquest coneixement en la creacié
d'estrategies de marqueting eficaces i en la millora de la satisfaccio del client, aspecte
essencial per als futurs professionals del marqueting que desitgen comprendre i
anticipar les necessitats i desitjos dels seus clients, assegurant aixi la seva competitivitat
en el mercat actual.

El curs comencga establint les bases per a I'estudi del comportament del consumidor,
introduint conceptes fonamentals i relacionant-los amb el marqueting mix, explicant
diferents models que ajuden a entendre millor els processos de decisié dels
consumidors.

S'examinen els factors externs que influeixen en el comportament del consumidor, com
I'entorn demografic, economic, politic, legal, mediambiental, tecnologic, social i cultural,
crucials per comprendre com aquests entorns poden afectar les decisions de compra.

També es profunditza en els factors interns, centrant-se en les necessitats, desitjos,
motivacions, percepcions, experiéncies, aprenentatge, memoria, actituds i
caracteristiques personals dels consumidors, elements essencials per entendre
determinades decisions de compra.

El curs explora les etapes del procés de decisié de compra, des del reconeixement de
la necessitat fins a la cerca d'informacié i I'avaluacio d'alternatives, I'eleccio de la marca
i els processos postcompra.

Finalment, s'analitzen les noves tendéncies en el comportament del consumidor,
explorant el nou escenari social, els diferents tipus de comportament de compra, el
consumidor a la xarxa, el consumerisme i la proteccié del consumidor. Aixd permet als
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estudiants comprendre com els canvis socials i tecnologics influeixen en el
comportament del consumidor.

En resum, la assignatura "Comportament del Consumidor" ofereix una visio integral
sobre la presa de decisions dels consumidors, preparant als estudiants per

desenvolupar estratégies de marqueting efectives i adaptar-se a les necessitats
canviants dels consumidors en un mercat globalitzat.

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

MO3C3- Enumerar els processos de decisié de compra del consumidor.

MO3C4-Distingir les principals eines utilitzades per a I'elaboracié d'informes d'estudis de
mercat.

MO3HG6- Analitzar les consequéncies de les decisions de marqueting en el comportament
del consumidor.

Aixi mateix, aquests contribueixen a [lassoliment dels seguents Resultats

d’Aprenentatge de Titulacié: TC02, TC03, TC04, TC05, TCO7, THO1, THO7, THOS,
THO10, TSO1, TS06, TS07, TS08, TS09 | TS10. Es poden consultar tots en el seglent

enllag.

1. COMPORTAMENT DEL CONSUMIDOR | MARQUETING
1.1. L’estudi del comportament del consumidor
1.2. El concepte del comportament del consumidor.
1.3. El consumidor.
1.4. El comportament del consumidor i el marqueting mix
1.5. Models de comportament del consumidor.
2. FACTORS EXTERNS
2.1. Entorn demografic.
2.2. Entorn economic.

2.3. Entorn politic legal, mediambiental i tecnologic.
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2.4. Entorn social i cultural.
3. FACTORS INTERNS
3.1. Necessitats, desitjos i motivacions.

3.2. Percepcions, experiéncia, aprenentatge, memoria, actituds i
caracteristiques personals.

4. EL PROCES DE DECISIO DE COMPRA
4.1. El reconeixement de la necessitat.
4.2. La cerca d'informacio.
4.3. El procés d’avaluacio d’alternatives.
5. DECISIONS DE COMPRA | COMPORTAMENT POSTCOMPRA
5.1. La decisié de compra i eleccio de la marca.
5.2. Els processos postcompra.
5.3. Els determinants de satisfaccié VS insatisfaccio.

5.4. Mesurament de la satisfaccié del consumidor: el departament d’atencio al
client, indicadors i enquestes de satisfaccio.

6. TENDENCIES EN EL COMPORTAMENT DEL CONSUMIDOR
6.1. Nou escenari social per a un nou consumidor.
6.2. Tipus de comportament de compra.
6.3. El consumidor a la xarxa

6.4. Consumerisme i proteccié del consumidor.

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
d’aprenentatge associats, i que impliquen el desenvolupament de diferents tipus de
capacitats referides a I'aprenentatge de processos i aplicabilitat d’actituds dins de
I'entorn de les organitzacions a partir de les activitats seguents:

* Classes expositives.

 Estudi de casos.
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* Debat dirigit.
* Exercicis practics.

 Aprenentatge basat en problemes.

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
avaluacid individual final. Els estudiants han d’assistir a les classes per tal de ser
avaluats mitjangant I'avaluacié continua.

Avaluacié Unica: aquells estudiants que no poden assistir regularment a classe poden
escollir ser avaluats a través de l'avaluacio 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 l'apartat d’avaluaci6 del
Campus Virtual dins dels primers 15 dies des de l'inici de I'assignatura.

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

Activitats Continuada Unica Setmana d’entrega’
Activitat 1 Individual 10% - 72 setmana
Activitat 2 Grupal 30% 40% 9?2 setmana
Activitat 3 Individual 10% - 112 setmana
Examen Final Individual 50% 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 prova/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.

' 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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Revisié i Reavaluacioé de I’Assignatura

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

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

El procés de reavaluaciéo només implicara modificacio de I'acta de qualificacié final en el
cas que la nova prova d’avaluacié sigui aprovada i, en qualsevol cas, la qualificacio
maxima sera de “5”. Aquesta qualificacio fara mitjana amb la resta de qualificacions de
les activitats d’avaluacié que hagi realitzat I'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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