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SINOPSIS

BREVE DESCRIPTOR

Analisis del concepto y tipos de mercados. La investigacion de mercados en Marketing.
Formas y tecnicas. Técnicas para la captura y recogida de informacién. Tratamiento y
andlisis de la informacion. Interpretacion y aplicacion de resultados de la investigacién.




CONOCIMIENTOS PREVIOS RECOMENDADQOS (opcional)

No son necesarios conocimientos previos

OBJETIVOS FORMATIVOS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Conoceran las técnicas para realizar una adecuada investigacion de mercados
turisticos

COMBETENCIAS: (debe trasfadarse elnombre de la competeneia y la descripeion gue

| aparecen en la memoria verificada)

Generales:

CG1: Capacidad de andlisis y de sintesis.

CG2: Comunicacion oral y escrita en lengua nativa.
CG3: Resolucién de problemas.

CG4: Razonamiento critico.

CG5: Aprendizaje auténomo.

CG6: Trabajo en equipo.
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CES5: Aplicar metodologia de investigacion para resolver los problemas empiricos que
se plantean en el ambito del turismo

CONTENIDOS!TEMATICOS
(Rrograma de la asignatura)

1.

Naturaleza y caracteristicas de la investigacién comercial
1.1. Naturaleza de la investigacion comercial

1.2. Objetivos de la investigacién comercial

1.3. Tipos de investigacién comercial

1.4. El marco ético e institucional de la investigacion comercial

Las fuentes de informacion

2.1. Las fuentes de informacién

2.2. Las fuentes primarias

2.3. Las fuentes secundarias

2.4, Técnicas de recogidas de informacion
2.5. El sistema de informacién de marketing

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

Teoria y 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 tamafo de la muestra




10.

El cuestionario

5.1. Definicion y estructura

5.2. Reglas basicas para su elaboracion
5.3. Tipos de preguntas

5.4. Codificacién de las preguntas

5.5. Pilotaje del cuestionario

El trabajo de campo

6.1. Planificacién del trabajo de campo

6.2. Captacion, seleccién y formacién de los agentes encuestadores
6.3. Remuneracion de los agentes encuestadores

6.4. Coordinacion, supervision y control del trabajo de campo

Las técnicas cuantitativas

7.1. La encuésta personal

7.2. La encuesta telefonica

7.3. La encuesta postal

7.4. La encuesta web

7.5. La encuesta dmnibus

7.6. Los paneles

7.7. La observacién

7.8. Nuevos métodos de recogida de informacién
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Las técnicas cualitativas
8.1. La entrevista individual en profundidad
8.2. El grupo de discusién
8.3. Las técnicas proyectivas
8.4. Ofras técnicas cualitativas
8.4.1. El Philip 66
8.4.2. El método Delphi
8.4.3. ElWorld Café
8.4.4. La observacion cualitativa

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 El informe directivo

10.3 El informe técnico

10.4 Elaboracion y maquetacién del informe
10.5 La presentacién de resultados




11. 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 Ay
11.4.5 Estudios de precios FACULTAD DE
11.4.6 Investigacion publicitaria: pretest y postest COMERCIO Y TURISHMO
11.4.7 Investigacion de la Distribucion

ACTIVIDADES DOCENTES

Asistencia y pacr;tl::;;;acién activa en 45 100
Trabajo guiado 27,5 55
Trabajo auténomo del/la alumnofa 40 0
Trabajo grupal del/la alumno/a 25 0
Otras actividades 12,5

EVALUACION

| SISTEMA DE EVALUAGION |
Pruebas orales y/o escritas 50%

Presentaciones en clase 15%
Trabajo e informes 25%

Participacion y actitud del/la alumno/a en {450,
clase a lo largo del semestre

RECURSOS

BIBLIOGRAFIA BASICA

Esteban, A. y Molina , A, (coord.) (2014):Investigacion de Mercados ESIC, Madrid.

Malhotra, N.K. (2008): Investigacion de mercados, 52 Edicion, Prentice Hall, México.

Lépez Bonilla, Jests Manuel y (2012): Investigacion de mercados turisticos. Piramide




BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

- Béez, J. (2009), Investigacion cualitativa, 22 ed., Esic, Madrid.

- Dos Santos, M. A. (2017). Investigacion de mercados: manual universitario. Ediciones
Diaz de Santos. https://elibro.net/es/ereader/universidadcomplutense/57508

- Martinez Carrasco, R. D. (2011). Investigacion comercial: técnicas e instrumentos.
Editorial Tébar Flores. https://elibro.net/es/ereader/universidadcomplutense/51967

- Mas Ruiz, F. J. (2010). Temas de investigacion comercial (5a. ed.). ECU.
https://elibro.net/es/ereader/universidadcomplutense/62259

- Merino, M.J. y Pintado, T. (2015): La investigacion de mercados: claves para conocer
los insights del consumidor. ESIC Editorial.

- Merino Sanz, Maria Jesus (et al.) (2010): Introduccion a la investigacién de mercados,
ESIC Editorial, 1? edicion, Madrid.

- Ortega, E. (1998), Manual de investigacion comercial, 32 Edicién, 52 Impresidn,
Piramide, Madrid.

- Rosendo Rios, V. (2018). Investigacién de mercados: aplicacién al marketing
estratégico empresarial. ESIC Editorial. {\Q.af\“ﬁ{r__ffrf;
https://elibro.net/es/ereader/universidadcomplutense/123391 &K :

Idioma en que se imparte |

Castellano

Ofrainformacion

Evaluacién de la asignatura:
" El sistema de evaluacién 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 realizaréd 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 puntuacién 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.

* El examen constara de una prueba de test de (maximo 30 preguntas) y una parte
complementaria con una combinacién de pregunta/s de desarrollo y/o un caso
practico (problemas). La duracién promedio minima del examen sera una hora.




Evaluacion continua:

Asistencia:

Otros aspectos:

Los examenes parciales en ninglin caso seran eliminatorios, y su calificacion solo
podra formar parte de la evaluacion continua.

Las practicas que se realizan durante la clase, solo puntian a los alumnos
asistentes ese dia.

En general, no se establece un porcentaje minimo de asistencia para poder seguir
el sistema de evaluacion continua. No obstante, el profesor puede exigir, si asi lo
considera, un determinado porcentaje de presencialidad previa para poder realizan
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 establecidoLos
trabajos del curso no se pueden entregar fuera del calendario establecido.

El profesor informarda a los alumnos con antelacién del sistema de control de
asistencia utilizado.

El mal comportamiento en el aula y el uso inadecuado del teléfono mévil pueden
afectar negativamente a la calificacion final del alumno

Dpto. de Organizacién de Empresas y Marketing no avala los cambios de grupo,
por lo que los alumnos deben hacer la gestion a través de Secretaria.




