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SINOPSIS

BREVE DESCRIPTOR

Andlisis del concepto y tipos de mercados. La investigacion de mercados en Marketing. Formas y
técnicas. Técnicas para la captura y recogida de informacion. Tratamiento y analisis de la
informacion. Interpretacién y aplicacion de resultados de la investigacion

CONOCIMIENTOS PREVIOS RECOMENDADOS

No se han establecido prerrequisitos.

OBJETIVOS FORMATIVOS

Resultados de aprendizaje

Conoceran las técnicas para realizar una adecuada investigacion de mercados turisticos

Generales:

CG1: Capacidad de analisis y de sintesis.

CG2: Comunicacion oral y escrita en lengua nativa.

CG3: Resolucion de problemas.

CG4: Razonamiento critico.

CG5: Aprendizaje autbnomo.

CG6: Trabajo en equipo.

Especificas:

CES: Aplicar metodologia de investigacion para resolver los problemas empiricos que se plantean
en el &mbito del turismo.

CONTENIDOS TEMATICOS

(Programa de la asignatura)
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Naturalezay caracteristicas de la investigacién comercial

1.1. Naturaleza de la investigacion comercial

1.2. Objetivos de la investigacion comercial

1.3. Tipos de investigacion comercial

1.4. El marco ético e institucional de la investigacion comercial

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

Tipos y disefios de investigacion comercial

3.1 Organizacion de la investigacion comercial
3.1.1. Lainvestigacion comercial en la empresa
3.1.2. Lainvestigacion comercial en los institutos
3.2. Planificacién de la investigacion comercial

Teoriay préactica del muestreo

4.1. Poblacion y muestra

4.2. Tipos de muestreo

4.3. El error muestral y no muestral

4.4, Determinacion del tamafio de la muestra

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

El trabajo de campo

6.1. Planificacién del trabajo de campo
6.2. Captacidn, seleccién y formacién de los agentes encuestadores
6.3. Remuneracion de los agentes encuestadores

6.4. Coordinacion, supervisién y control del trabajo de campo

Las técnicas cuantitativas

7.1. La encuesta personal

7.2. La encuesta telefonica

7.3. La encuesta postal

7.4. La encuesta web

7.5. La encuesta 6mnibus

7.6. Los péaneles

7.7. La observacion

7.8. Nuevos métodos de recogida de informacion

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 Pnhilip 66

8.4.2. El método Delphi

8.4.3. El World Café

8.4.4. La observacion cualitativa

Andlisis y tratamiento de la informacion

9.1. Procesamiento de los datos y el andlisis estadistico basico
9.2. Elaboracion de tablas estadisticas

9.2.1. Tablas de frecuencias

9.2.2. Tablas de contingencia
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10.

La presentacion de resultados

10.1 Redaccion del informe de resultados
10.2 Elinforme directivo

10.3 Elinforme técnico

10.4 Elaboracién y maquetacion del informe
10.5 La presentacion de resultados

11. Aplicaciones de la investigacion comercial

11.1 Estudios de demanda y comportamiento de compra

11.2 Segmentacion 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 Distribucion

ACTIVIDADES DOCENTES HORAS PRESENCIALIDAD
Asistencia y participacion activa en clase 45 100%
Trabajo guiado 27.5 55 %
Trabajo autbnomo del/la alumno/a 40 0%
Trabajo grupal del/la alumno/a 25 0%
Otras actividades 12.5 0%
EVALUACION

Sistema de evaluacion Participacién en la Nota Final
Pruebas orales y/o escritas 50%
Presentacion en clase 15%
Trabajos en equipo y/o individuales e informes 25%
Resolucién de problemas y ejercicios 0%
Participacion y actitud del/la alumno/a en clase a 10%
lo largo del semestre 0

Observaciones sobre la evaluacion:

Evaluacion de la asignatura:

O

la extraordinaria.

Examen:

El sistema de evaluacién de la asignatura es el mismo en todas las convocatorias, incluida

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 puntuacion 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.
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» El examen podra constar de una prueba de test, de pregunta/s de desarrollo y/o un caso
practico (problemas) o una combinacién de estos tipos de examen.

Evaluacion continua:

» Los examenes parciales en ningun caso seran eliminatorios, y su calificacion sélo podra
formar parte de la evaluacion continua.

» Las practicas 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 evaluacion 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, solo 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.

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

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

RECURSOS

BIBLIOGRAFIA BASICA

- Esteban, A. y Molina , A, (coord.) (2014):Investigacién de Mercados ESIC, Madrid.
- Malhotra, N.K. (2008): Investigacion de mercados, 52 Edicion, Prentice Hall, México.
- Lopez Bonilla, Jesus Manuel y (2012): Investigacion de mercados turisticos. Piramide

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

- Baez, 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): Introduccién a la investigacién de mercados,
ESIC Editorial, 12 edicion, Madrid.

Ortega, E. (1998), Manual de investigacién comercial, 32 Edicion, 5% Impresion, Pirdmide,
Madrid.

Rosendo Rios, V. (2018). Investigacion de mercados: aplicacion al marketing estratégico
empresarial. ESIC Editorial.
https://elibro.net/es/ereader/universidadcomplutense/123391

INFORMACION ADICIONAL
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ADAPTACION DE LA DOCENCIA DURANTE LA CRISIS SANITARIA PROVOCADA

POR COVID-19

Plan Docente de Actuacién de la Facultad de Comercio y Turismo para el curso 2021-2022

Ante la situacion de crisis sanitaria provocada por COVID-19, el desarrollo de la asignatura se adaptara
al modelo de organizacion de la docencia segun diferentes escenarios (docencia presencial,
semipresencial o en linea) y actuaciones que se concreten conforme a las directrices marcadas desde

el Gobierno, la Comunidad Auténoma de Madrid, la Universidad Complutense de Madrid y la Facultad
de Comercio y Turismo.

Informaciébn  sobre el Plan Docente de Actuacibn para el curso 2021/2022:
https://comercioyturismo.ucm.es/marco-estrategico-para-la-docencia-crisis-covid-19

IDIOMA EN QUE SE IMPARTE

Castellano

OTRA INFORMACION
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