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Objetivos:
1

Introducir al alumno en los fundamentos de la materia y en los conceptos y
herramientas del método cientifico.

Relacionar la investigacion con las diferentes areas de toma de decisiones.

Facilitar la aplicacion de los conocimientos adquiridos a la actividad de
investigacion de empresas y organizaciones turisticas.

Transmitir la importancia la investigacion en la economia, en la empresay en
la sociedad.

Desarrollar la capacidad de analisis e interpretacion de resultados dentro del
ambito de la investigacion comercial.




Competencias o destrezas que se van a adquirir:
Generales
CGL1. Capacidad de analisis y de sintesis
CG2. Comunicacion oral y escrita en lengua nativa
CG3. Resolucion de problemas
CG4. Razonamiento critico
CG5. Aprendizaje autébnomo
CG6. Trabajo en equipo
Especificas
CE1 Comprender los principios del turismo: su dimensién espacial, social, cultural,
politica, laboral y econémica
CE2 Analizar la dimension econdmica del turismo
CES3 Conocer la evolucién del producto turistico en el marco de la actual sociedad del
ocio
CES5. Aplicar metodologia de investigacion para resolver los problemas empiricos que
se plantean en el &mbito del turismo
CES®6. Desarrollar una marcada orientacion de servicio al cliente
CE7. Reconocer los principales agentes turisticos
CE9. Analizar, sintetizar y resumir criticamente la informacién econémico-patrimonial
de las organizaciones turisticas
CE11. Definir objetivos, estrategias y politicas comerciales
CE12. Dirigir y gestionar los distintos tipos de organizaciones turisticas
CE13. Manejar técnicas de comunicacion
CE14. Comprender el marco legal que regula las actividades turisticas
CEZ20. Analizar y utilizar las tecnologias de la informacién y las comunicaciones (TIC)
en los distintos &mbitos del sector turistico
CE21. Conocer los objetivos, estrategias e instrumentos publicos de planificacién para
comprender un plan publico y las oportunidades que se derivan para el sector privado

CE22. Planificar y gestionar los recursos humanos de las organizaciones turisticas

Prerrequisitos para cursar la asignatura:

Ninguno




Breve descripcién de contenidos:

1. Naturaleza y caracteristicas de la investigacion comercial
1.1. Naturaleza de la investigacion comercial
1.2. Objetivos de la investigacion comercial
1.3. Tipos de investigacién comercial
1.4. El marco ético e institucional de la investigacion comercial

2. Las fuentes de informacion
2.1. Las fuentes de informacion
2.2. Las fuentes primarias
2.3. Las fuentes secundarias
2.4. Técnicas de recogidas de informacion
2.5. El sistema de informacion de marketing

3. Tipos y disefios de investigacion comercial
3.1. Organizacion de la investigaciéon comercial
3.1.1. Lainvestigacion comercial en la empresa
3.1.2. Lainvestigacion comercial en los institutos
3.2. Planificacion de la investigacién comercial

4. Teoriay practica del muestreo
4.1. Poblacién y muestra
4.2. Tipos de muestreo
4.3. El error muestral y no muestral
4.4, Determinacion del tamafio de la muestra

5. El cuestionario
5.1. Definicién y estructura
5.2. Reglas bésicas para su elaboracion
5.3. Tipos de preguntas
5.4. Codificacion de las preguntas
5.5. Pilotaje del cuestionario

6. Eltrabajo de campo
6.1. Planificacion del trabajo de campo
6.2. Captacion, seleccion y formacién de los agentes encuestadores
6.3. Remuneracion de los agentes encuestadores
6.4. Coordinacion, supervision y control del trabajo de campo

7. Las técnicas cuantitativas
7.1. La encuesta personal
7.2. La encuesta telefénica
7.3. La encuesta postal
7.4. La encuesta web
7.5. La encuesta 6mnibus
7.6. Los paneles
7.7. La observacion
7.8. Nuevos métodos de recogida de informacion

8. Las técnicas cualitativas
8.1. La entrevista individual en profundidad
8.2. El grupo de discusion
8.3. Las técnicas proyectivas
8.4. Otras técnicas cualitativas
8.4.1. El Philip 66
8.4.2. El método Delphi
8.4.3. El World Café
8.4.4. La observacion cualitativa




10.

11.

Analisis y tratamiento de la informacion
9.1. Procesamiento de los datos y el analisis estadistico basico
9.2. Elaboracion de tablas estadisticas

9.2.1. Tablas de frecuencias

9.2.2. Tablas de contingencia

La presentacion de resultados

10.1 Redaccion del informe de resultados
10.2 Elinforme directivo

10.3 Elinforme técnico

10.4 Elaboracion y maquetacion del informe
10.5 La presentacion de resultados

Aplicaciones de la investigacion comercial
11.1 Estudios de demanda y comportamiento de compra
11.2 Segmentacién de mercados
11.3 Estudios de imagen y posicionamiento
11.4 Investigaciones de la mezcla de marketing
11.4.1 Test de concepto
11.4.2 Test de producto
11.4.3 Test de nombre de marca
11.4.4 Test de mercado
11.4.5 Estudios de precios
11.4.6 Investigacion publicitaria: pretest y postest
11.4.7 Investigacion de la Distribucién
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Actividades Formativas y su peso en créditos ECTS (indicar en cada apartado el
numero de ECTS que corresponden):

Asistencia y participacion activa en clase: 2,5
Trabajo guiado: 0,5

Trabajo autonomo del/la alumno/a:1,5
Trabajo grupal del/la alumno/a: 1

Otras actividades: 0,5

Sistemas de evaluacién (indicar en cada apartado el porcentaje que
corresponde):

- Pruebas orales y/o escritas: 50%

- Presentaciones en clase 15%

- Trabajo e informes:25%

- Participacion y actitud del alumno en clase a lo largo del semestre: 10%

Idioma en que se imparte: Castellano




Mas informacioén:

Evaluacién de la asignatura:
» El sistema de evaluacion de la asignatura es el mismo en todas las convocatorias,
incluida la extraordinaria.

Examen:

= El examen es obligatorio, individual y en formato escrito.

= El examen siempre se realizara en la fecha oficial fijada por la Facultad, sin
excepciones.

» No se permiten parciales eliminatorios, por lo que el examen es sobre el
programa completo de la asignatura.

= Para aprobar la asignatura, el examen debe tener una puntuaciéon minima de
4 puntos sobre 10.

= Si un alumno no se presenta al examen de convocatoria ordinaria, pero si ha
realizado las practicas de evaluacion continua, en la calificacion final constara la
puntuacion de dichas practicas prorrateadas sobre 10.

= Elexamen constard de una prueba de test de (maximo 30 preguntas) y una parte
complementaria con una combinacion de pregunta/s de desarrollo y/o un caso
practico (problemas). La duracién promedio minima del examen sera una hora.

Evaluacion continua:

= Los examenes parciales en ningln caso seran eliminatorios, y su calificacion
s6lo podra formar parte de la evaluacion continua.

» Las préacticas que se realizan durante la clase, s6lo puntian a los alumnos
asistentes ese dia.

= En general, no se establece un porcentaje minimo de asistencia para poder
seguir el sistema de evaluacién continua. No obstante, el profesor puede exigir,
si asi lo considera, un determinado porcentaje de presencialidad previa para
poder realizar algunos trabajos relevantes que se realicen en grupo.

= Los trabajos planteados para realizar en grupo, sélo se pueden entregar de esta
forma (no se pueden entregar individualmente).

= Los trabajos del curso no se pueden entregar fuera del calendario establecido.

Asistencia:
» El profesor informara a los alumnos con antelacion del sistema de control de
asistencia utilizado.

Otros aspectos:
= El mal comportamiento en el aula y el uso inadecuado del teléfono maovil pueden
afectar negativamente a la calificacion final del alumno
= El Dpto. de Organizacion de empresas y Marketing no avala los cambios de
grupo, por lo que los alumnos deben hacer la gestion a través de Secretaria.
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