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Descripcion de contenidos: ‘

— Sistema de Informacion de Marketing.

— Planificacion de la Investigacion Comercial.

— Métodos cualitativos de investigacion comercial.
— Métodos cuantitativos de investigacion comercial.
— Investigacién comercial mediante encuesta.

— Analisis de la informacion comercial.

— Andlisis causal: la Experimentacién comercial.

- Disefio del informe de investigacion comercial.

Requisitos previos: ‘

Se aconseja haber cursado las asignaturas que proporcionan las bases conceptuales sobre
la gestion comercial en todo tipo de empresas y de organizaciones publicas y no lucrativas.

Relacién de asignaturas que proporcionan los conocimientos y competencias requeridos:

Fundamentos de Marketing
Marketing Operativo

Una vez que el estudiante conoce el papel del marketing en la empresa asi como las
diferentes herramientas de que dispone para elaborar los planes de marketing, ha de
estudiar la forma de obtener informacion comercial relevante, significativa y eficiente que le
permita adoptar de forma motivada las decisiones comerciales mas adecuadas para
alcanzar los objetivos comerciales.

Competencias:

Competencias generales

- Capacidad de resolucion de problemas.

- Capacidad para trabajar en equipo.

- Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica.
- Capacidad critica y autocritica.

- Capacidad de aprendizaje autbnomo.

Competencias especificas

- Capacidad para poder planificar, desarrollar, controlar y valorar una investigacion
comercial, tanto de caracter cuantitativo como de naturaleza cualitativa.

- Capacidad para aplicar la investigacién comercial para tomar decisiones eficientes
relativas a los retos comerciales de las organizaciones econémicas.

- Capacidad para utilizar paquetes informaticos aplicables al ambito de la investigacion
comercial.
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Resultados del aprendizaje: ‘

- Conocer y saber aplicar los conceptos béasicos que conforman el Sistema de Informacion
de Marketing (S.1.M.).

- Conocer los principales métodos de investigacibn comercial, tanto de naturaleza
cualitativa como de caracter cuantitativo.

- Conocer los principales contenidos para desarrollar una investigacion comercial
mediante encuesta.

- Saber utilizar las principales técnicas de analisis de la informacién comercial.
- Conocer y saber aplicar las técnicas de experimentacion comercial méas relevantes.

- Conocer los principales conceptos que permitan planificar, desarrollar una investigacion
comercial asi como el informe final con las recomendaciones claves a desarrollar en el
plan de marketing de cada entidad, con independencia de su naturaleza y mercado.

Temario ‘

Investigacion Comercial 3



UNIVERSIDAD

DE

LA RIOJA

Grado en Administracion y Direccion de Empresas

TEMA 1.

TEMA 2:

TEMA 3:

TEMA 4:

TEMA 5:

TEMA 6

MODULO 1: INTRODUCCION A LA INVESTIGACION COMERCIAL

CONCEPTO Y CONTENIDO DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

1.1. El Sistema de Informacion y la Investigacién Comercial.

1.2. Naturaleza y contenido de la Investigacion Comercial.

1.3. La Investigaciébn Comercial en la empresa.

1.4. Metodologia para realizar un estudio de Investigacién Comercial.

MODULO 2: PLANIFICACION DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

LAS FUENTES DE INFORMACION

2.1. Tipologia de las fuentes de Informacion Comercial.
2.2. Fuentes de informacion secundarias.
2.3. Fuentes de informacion primarias.

METODOS CUALITATIVOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. La investigacion cualitativa: caracteristicas.
3.2. Andlisis de las diversas técnicas cualitativas.

3.2.1. Reuniones de grupo.

3.2.2. Entrevista en profundidad.

METODOS CUANTITATIVOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1. La investigacion cuantitativa. Introduccion.
4.2. Encuestas estructuradas: encuesta personal, telefénica, postal y 6mnibus.
4.3. Los paneles: concepto y tipologia.

MODULO 3: INVESTIGACION POR ENCUESTA

LA INVESTIGACION POR ENCUESTA (I). CONCEPCION Y ORGANIZACION GENERAL
DE LA ENCUESTA.

5.1. Concepcidn general de la investigacion por encuesta.
5.2. El cuestionario.
5.3. Escalas de medida.

. LA INVESTIGACION POR ENCUESTA (Il): MUESTREO, TRABAJO DE CAMPO Y

PREPARACION DE LOS DATOS.
6.1. Teoria y practica del muestreo.
6.2. El proceso del trabajo de campo.
6.3. Codificacion y preparacién de los datos para el andlisis.
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MODULO 4: ANALISIS DE LA INFORMACION COMERCIAL

TEMA 7: METODOS UNIVARIABLES Y BIVARIABLES DE ANALISIS DE LA INFORMACION
COMERCIAL

7.1. El analisis de datos en Marketing.
7.2. Métodos de analisis univariables en Marketing.
7.3. Métodos de analisis bivariables en Marketing.

TEMA 8: LA EXPERIMENTACION COMERCIAL

8.1. Fundamentos de la experimentacion comercial.
8.2. Planificacion de un experimento de mercados.
8.3. Métodos para el disefio y analisis de experimentos.

TEMA 9: ANALISIS MULTIVARIABLE: APLICACIONES AL MARKETING
9.1. Introduccidn al andlisis multivariable: concepto y clasificacion.
9.2. Posicionamiento de productos: Métodos factoriales.
9.3. Modelizacion del proceso de compra mediante analisis discriminante.
9.4. Segmentacion de mercados: Analisis cluster.

Bibliografia ‘

Bibliografia basica

BELLO, L. - VAZQUEZ, R. - TRESPALACIOS, J. A. (2005): Investigacion de Mercados. Métodos de recogida
y analisis de la informacién para la toma de decisiones en marketing. Ed. Paraninfo, Madrid,

32 edicion.

GONZzALEZ, M. A. (2000): Investigacién comercial: 22 casos practicos y un apéndice teérico. Ed. Esic,
Madrid.

GRANDE , |.; ABAscAL, E. (2007): Fundamentos y técnicas de investigacién comercial. Ed. Esic,

Madrid, 92 edicion.

KINNEAR, T. C.; TAYLOR, J. R. (1995): Investigacién de mercados. Un enfoque aplicado. McGraw-Hill,
Madrid.

LUQUE, T. (2003): Nuevas herramientas de investigacion de mercados: especial referencia a redes
neuronales artificiales aplicadas al marketing. Ed. Thomson-Civitas, Madrid.

MALHOTRA, N.K. (2008): Investigacion de mercados. Un enfoque practico. Prentice Hall, México D.F., 52
edicion.

PEDRET, R. — SAGNIER, L. - CAMP, F (2000): Herramientas para segmentar mercados y posicionar
productos: analisis de informacion cuantitativa en investigacion comercial. Deusto, Bilbao.

PEDRET, R. — SAGNIER, L. - CAMP, F (2000): La investigacion comercial como soporte de marketing.
Deusto, Bilbao.

Se trata de los manuales béasicos recomendados para el conjunto de la asignatura para que el
estudiante prepare y siga adecuadamente la asignatura junto con el material elaborado por los
profesores,. El primero de los libros mencionados es el recomendado como manual de referencia; no
obstante, cualquiera de los restantes manuales se ajusta al temario de la asighatura. En todos los
casos, existe un namero de ejemplares suficientes en Biblioteca para su consulta por el alumnado.
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Bibliografia complementaria

Diaz DE RADA, A. (2001): Disefio y elaboracién de cuestionarios para la investigacion comercial. Ed.

Esic, Madrid.

LUQUE, T. (coord.) (2000): Técnicas de andlisis de datos en investigacién de mercados. Ed. Piramide,
Madrid.

MATEOS, G.; MARTIN, M. (2002): El andlisis de la varianza en la investigacion comercial. Ed. Prentice
Hall, Madrid.

Estos libros son bibliografia especifica adecuada para la preparacion de los temas de caracter mas
practico y que permiten al estudiante profundizar en los temas con los que ha de realizar las
actividades aplicadas tanto de forma individual como en grupo.

Metodologia ‘

- MOL1: Clases tedricas - MEL: Leccion magistral

- MO2: Seminarios y practicas - ME2: Resolucion de ejercicios y problemas

- MO3: Clases practicas en ordenador - ME3: Sesiones practicas en aula de
informatica

- MO4: Tutorias
- MOS5: Estudio y trabajo en grupo

- MOG: Estudio y trabajo autbnomo del alumno

Organizacién

Actividades presenciales:

- Clases teoricas

- Clases practicas de aula

- Clases practicas de aula informatica

- Pruebas presenciales de evaluacion

34
5
15
6
Total horas presenciales

Actividades no presenciales (trabajo auténomo): eslt-ilr%r:sas
- Estudio autbnomo individual o en grupo 40
- Resolucién individual de ejercicios, cuestiones u otros trabajos propuestos por el 20
profesor
- Elaboracién de trabajos de investigacién comercial a realizar en grupo 20
- Otras actividades 10
Total horas estimadas de trabajo autbnomo
Total horas estimadas 150

Evaluacion ‘

Recuperable/
No

Recuperable
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— SEZ1: Pruebas escritas

Los logros alcanzados se evallan mediante un examen al finalizar la Recuperabl
; ; 4 65%

docencia de la asignatura. En este examen el alumno debera demostrar que e

sabe aplicar los conocimientos adquiridos sobre los contenidos anteriormente

descritos.

— SE2: Trabajos y proyectos

Los grupos de trabajo presentaran por escrito los trabajos y proyectos
realizados. Tomando como referencia estos documentos escritos, se evaluard | 309, No

si los alumnos han aprendido a buscar y analizar informacion proveniente de recuperable
diversas fuentes, a analizar y sintetizar la problematica comercial en la
empresa y a organizar y planificar la investigacion comercial planteada.

— SE3: Técnicas de observacion

Mediante la observacion de la exposicion realizada por todos los miembros de | 5oy No
los grupos de trabajo, se evaluara si los alumnos han aprendido a trabajar en recuperable
equipo y a desarrollar sus habilidades en las relaciones interpersonales.

Comentario:

Criterios criticos para superar la asignatura: ‘

La calificaciébn minima necesaria para realizar la media ponderada descrita es de 5 puntos (examen
tedrico-préactico) y de 5 puntos (media de los trabajos obligatorios), ambas puntuaciones referidas a
una escala de 0 a 10 puntos.

A efectos de velar por la adecuada conducta durante el desarrollo de las clases, aquellos alumnos
que sean oficialmente apercibidos por una conducta impropia en clase o que sean echados de la
misma por entorpecer el desarrollo de las sesiones docentes, recibiran una nota negativa de 1 punto
por cada amonestacion, calificacion que se restara de la nota final de la materia (media ponderada
del examen y de los trabajos obligatorios).
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