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1l.Informacién Bésica

1.1.Recomendaciones para cursar esta asignatura

Se recomienda que el alumno que desee cursar esta asignatura posea unos conocimientos en marketing a nivel de
grado. Es importante que los estudiantes cuenten con una buena disposicion para el estudio y trabajo autonomo, asi
como para participar y poner en comun sus ideas y conclusiones sobre los contenidos analizados.

1.2.Actividades y fechas clave de la asignatura
» Desarrollo del curso: Las fechas coincidiran con el segundo cuatrimestre
« Presentacién de propuestas de investigacion: Mayo

2.lnicio

2.1.Resultados de aprendizaje que definen la asignatura
El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

- Es capaz de identificar las principales tendencias en el ambito del procesamiento de la informacion comercial de la
empresa por parte del consumidor, determinando los aspectos clave de su gestion.

- Es capaz de comprender los fundamentos tedéricos y la metodologia utilizada en los trabajos de investigacién mas
relevantes acerca de los instrumentos de comunicacion de la empresa y su impacto en las preferencias, percepciones y
comportamientos del consumidor.

- Es capaz de analizar y valorar de forma critica las principales teorias, metodologias y contribuciones en el &mbito del
procesamiento de la informacion comercial de la empresa por parte del consumidor, resaltando sus fortalezas y
debilidades.

- Es capaz de realizar contribuciones que permiten el desarrollo de nuevos planteamientos o enfoques que puedan
representar un avance en el ambito del procesamiento de la informacién comercial de la empresa por parte del
consumidor.

- Es capaz de comunicar, de forma oral y escrita, sus conocimientos e ideas acerca de la literatura especializada en el
impacto de la comunicacion comercial de la empresa en los individuos.
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2.2.Introduccién
Breve presentacion de la asignatura

La asignatura "El consumidor y el procesamiento de la informacién comercial" es una materia de caracter optativo en el
Master Universitario en Direccion, Estrategia y Marketing. Esta asignatura pretende que los estudiantes conozcan los
diferentes enfoques profesionales y las teorias y metodologias aplicadas al analisis del consumidor y el procesamiento
de la informacién comercial. En ella se muestran los fundamentos basicos de la disciplina y las lineas de investigacion
gue se consideran mas relevantes, incidiendo especialmente en el proceso de comunicacién comercial
empresa-consumidor, los modelos de procesamiento de la informacién y los modelos de formacion de preferencias y
actitudes. Con ello se pretende que la asignatura ayude a los estudiantes en la elaboracion de su investigacién aplicada.

3.Contexto y competencias

3.1.0bjetivos
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

El objetivo de la asignatura es profundizar en los diferentes enfoques profesionales y en las teorias y metodologias
aplicadas al analisis del consumidor y el procesamiento de la informaciéon comercial. Para ello el curso se centra en el
estudio de: el proceso de comunicacidon comercial empresa-consumidor; los modelos de procesamiento de la informacion
por parte del consumidor incidiendo en la fase de bisqueda de informacion previa a la toma de decisiones; los modelos
de formacion de preferencias y actitudes. Asimismo, en la asignatura se analizan los retos y nuevas oportunidades que
surgen en este contexto.

3.2.Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

Asignatura de 3 créditos de caracter optativo en el Master Universitario en Direccion, Estrategia y Marketing, formando
parte de la linea de especializacion en Comercializacion e Investigacion de Mercados.

3.3.Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante sera mas competente para...

BASICAS Y GENERALES
CG1- Capacidad de organizacion, planificacion y aprendizaje

CG2- Aprender a utilizar sus conocimientos y habilidades en diferentes contextos y aplicarlos a una realidad en
constante movimiento como es la generada por las sociedades actuales

CG3- Capacidad de tomar decisiones

CG4- Capacidad para desarrollar una actividad internacional

CG5- Capacidad para desarrollar su actividad de forma ética y respeto los derechos de las personas
CG6- Capacidad de adaptacién a entornos complejos y cambiantes

CG7- Capacidad de utilizacion de herramientas informaticas y tecnologias de la comunicacion



s Universidad
AlL Zaragoza

61755 - El consumidor y el procesamiento de la
informacién comercial

CGS8- Creatividad

CB6- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion

CB7- Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio

CB8- Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a
partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y
éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9- Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades

CB10- Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo
gue habra de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

TRANSVERSALES

T1- Capacidad para comunicar conocimientos y conclusiones y las razones Ultimas que las sustentan

T2- Habilidades de comunicacion oral y escrita

T3- Habilidad para documentar y defender las propias ideas y decisiones

T4- Capacidad para evaluar la informacién recibida de forma critica

T5- Capacidad para comprender conocimientos que amplian y mejoran los adquiridos en una titulacién previa,
especialmente para ser aplicados en el ambito de la investigacion

T6- Capacidad para definir y elaborar un trabajo de investigacion académica riguroso y original

T7- Capacidad para realizar estudios, andlisis y trabajos de investigacion especializados, de interés para el desarrollo de
la sociedad y capaces de procurar avance cientifico

ESPECIFICAS

E1- Capacidad para desarrollar, entender y justificar académicamente los distintos sistemas de informacion en marketing
de las organizaciones.
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CI01- Comprender el comportamiento del consumidor y las variables que condicionan su decisién de compra en
diferentes mercados

Cl04- Evaluar, interpretar y seleccionar la informacion existente, contrastarla e integrarla para optimizar la toma de
decisiones

Cl05- Comunicarse de forma fluida con los grupos de interés de la empresa transmitiendo una imagen adecuada de la
misma con el fin de configurar un entorno favorable para la consecucion de los objetivos empresariales

3.4.Importancia de los resultados de aprendizaje

La investigacién de calidad y caracter aplicado exige en la actualidad un exhaustivo conocimiento tanto de las
tendencias, cuestiones y problemas que se plantean en el ambito profesional como de los progresos realizados hasta la
fecha por los investigadores, su andlisis y solucion. Ello permite profundizar en la comprension de los aspectos clave del
procesamiento de la informacion comercial por parte del consumidor.

4.Evaluacién
El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante las siguientes
actividades de evaluacion

1. Las sesiones presenciales se sustentan en la idea de seminario y su éxito esta condicionado en gran medida por la
contribucién realizada por los estudiantes. Esto implica su participacion activa en los debates que se desarrollen,
exponiendo sus puntos de vista y defendiendo sus planteamientos de modo coherente (normalmente no hay una Unica
respuesta a las cuestiones planteadas, por lo que lo que es méas importante es defender una postura con argumentos,
confrontar diferentes puntos de vista y tratar de relacionar diferentes temas que aceptar como indiscutible la exposicion
del profesor) (20% de la calificacion).

2 . Entrega de los comentarios de los articulos de investigacién asignados y presentacion en clase de los mismos. Estos
comentarios deben seguir el esquema previamente establecido (que implica identificar los objetivos y motivacién del
trabajo, su marco teérico, la metodologia empleada, sus principales resultados y conclusiones, asi como sus limitaciones
e implicaciones y sus posibles extensiones) (30% de la calificacion).

3. Elaboracién y defensa de una propuesta de investigacion. En esta propuesta se tendra especialmente en cuenta que
se explicite correctamente cual es la motivacion de la investigacion, su principal objetivo, asi como la potencial
contribucién que la misma supondria con respecto a la literatura de referencia. Se debera realizar una revisiéon de la
literatura en la que se tengan en cuenta los principales trabajos relacionados con el tema objeto de estudio. Estos
trabajos deberan ser presentados y defendidos por su autor en clase (50% de la calificacion).

4. El estudiante que no opte por la evaluacion continua, que no supere la asignatura mediante la evaluacion continua o
quiera mejorar su calificacién, tendréa derecho a presentarse a la prueba global que consistird en una prueba escrita
sobre los contenidos de los temas del programa y de todas las lecturas trabajadas durante el curso.

5.Actividades y recursos

5.1.Presentacion metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

El método docente elegido para el desarrollo de las clases en la asignatura es una combinacion de clase tedrica
expositiva por parte del profesor y de la presentacién de los resimenes de trabajos por parte del estudiante.
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5.2.Actividades de aprendizaje

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende las siguientes
actividades...

Lecciones magistrales participativas

Seminarios

Andlisis y discusion de articulos cientificos relacionados con la asignatura

Realizacion y defensa de una propuesta de investigacion

Evaluacion y analisis critico de los proyectos de los comparfieros

apwOdE

5.3.Programa
Proceso de comunicacién comercial empresa-consumidor
Fundamentos y analisis de los conceptos de informacién y calidad
Fase de busqueda de informacion en los procesos de decision del consumidor
Modelos de procesamiento de la informacién y formacién de preferencias, percepciones y actitudes
Modelos de funcionamiento de la publicidad
El impacto de la informacion comercial de la empresa en la toma de decisiones: principales enfoques tedricos
Retos y nuevas oportunidades en el contexto tradicional: especial referencia al caso de la alimentacion y el turismo
Retos y nuevas oportunidades en el contexto digital: Internet como canal de comunicacion empresa-consumidor.
Herramientas de comunicacion 2.0. El consumidor multicanal

ONoarWNE W

5.4.Planificacion y calendario
Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

La carga lectiva asignada al curso es de 3 ECTS (aproximadamente 75 horas de dedicacién del estudiante), distribuidos
del siguiente modo:

- 1 sesibn inicial de presentacién y organizacion del curso.

- 8 sesiones expositivas. En cada una de estas sesiones el profesor presentara, con un formato de seminario en el que
se incentivara la participacion y debate de los estudiantes, el contenido de cada tema.

- 2 sesiones de presentacion de los comentarios de los articulos de investigacién previamente asignados a los
estudiantes.

- 4 sesiones de presentacion de las propuestas de investigacion y de analisis y evaluacion de las propuestas
presentadas por los compafieros.

Presentacion del curso (1) 2 horas
Sesion expositiva (8) 16 horas
Presentacion de los articulos de 4 horas

investigacion (2)
Presentacion y evaluacion de propuestas 8 horas
de investigacion (4)

Lectura del material recomendado en 10 horas
sesiones

Preparacién presentaciones 5 horas
Elaboracién de la propuesta de 30 horas

investigacién
Dedicacion total 75 horas
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