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DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

La asignatura de Investigacién Comercial esté incluida en el médulo de “Marketing y Comercial” del grado en
Marketing. Este mddulo engloba cinco materias: Inteligencia del Marketing, Sociologia, Marketing operativo,

Marketing estratégico y Direccion Comercial y de Ventas. Las asignaturas incluidas en la materia de Inteligencia
del Marketing son Investigacién comercial (1° curso) e Investigacion de
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mercados y Estimacion de la demanda, (2° curso).

La Investigacién Comercial es una disciplina empresarial asociada al Marketing, orientada a la obtencién
sistematica de informacién para la toma de decisiones comerciales, que debe contribuir de manera eficaz a:

« La planificacién: representa la aportacion de toda la informacién necesaria sobre las caracteristicas y situacion
del mercado, que permitan establecer los planes, estrategias y lineas de actuacion, que faciliten el logro de los
objetivos fijados por la empresa.

« La ejecucion de decisiones: tiene que permitir la adopcioén de las diferentes decisiones que se transformen en
acciones concretas dentro de los planes y estrategias establecidos.

« El control de acciones: comprobando el grado en se alcanzan los objetivos fijados, facilitando la introduccion de
acciones correctoras cuando puedan existir desviaciones no deseables sobre objetivos fijados.

« El seguimiento: permitira valorar los resultados obtenidos y mejorar la eficacia de las acciones comerciales.

En esta asignatura el alumno adquirira las competencias esenciales para orientarse a la toma de decisiones
estructuradas alrededor de un proceso sistematico de obtencion de datos, andlisis y evaluacién de informacion
relevante, para identificar oportunidades, evaluar acciones y/6 resolver problemas de marketing. Aprendera a
planificar y realizar estos procesos de investigacion comercial y desarrollara habilidades profesionales de sintesis
y andlisis de informacién de marketing, con una clara orientacién al negocio y a la actividad comercial en la
empresa actual.

Para ello se desarrolla un temario configurado por 6 temas, a través de los cuales nos acercaremos en primer
lugar a la fundamentacién de esta materia y a la comprension de conceptos basicos sobre la misma.
Descubriremos el proceso de planificacion de la investigacién comercial y sobre todo indagaremos en la recogida
de informacién, profundizando en las fuentes y técnicas mas utilizadas en el momento actual por la empresa
espafiola. Finalmente acometeremos el analisis y tratamiento de datos, asi como la presentacién de informes,
conscientes de que este tema sera ampliado en la asignatura Investigacion de Mercados y Estimacion de la
Demanda que los alumnos estudiaran en 2° curso.

Mientras que la asignatura de Investigacion Comercial se centra en el proceso metodoldgico de la investigacion
cualitativa, Investigacion de Mercados y Estimacion de la Demanda se abordara desde una 6ptica cuantitativa,
siendo una complemento de la otra.

OBJETIVO

Comprender la importancia y uso de la informacion propia del area del marketing en los procesos empresariales
gue se apoyan en la inteligencia de mercado, y aprender a aplicar las metodologias, técnicas y herramientas
basicas de la investigacién comercial. Todo ello para ser eficaz en la toma de decisiones empresariales y poder
cumplir con el objetivo de marketing.
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CONOCIMIENTOS PREVIOS

Conocimientos basicos de la asignatura Fundamentos del Marketing adquiridos en el primer semestre del curso.

CONTENIDOS

Tema 1. Introduccion alainvestigacion comercial
1.1. Qué es la investigacién comercial
1.2. Elementos del mercado
1.3. Andlisis del entorno
Tema 2. El proceso y disefio de la investigacién
2.1. El brief
2.2. Disefio de investigacion
2.3. Fuentes de informacion
2.4. La ficha técnica
Tema 3. Lainvestigacion cualitativa y sus técnicas
3.1. Entrevista en profundidad
3.2. Reuniones de grupo
3.3. Técnicas proyectivas
3.4. Brainstorming
3.5. Benchmarking
3.6. Observacion
3.7. Nuevas técnicas de investigacion digitales
Tema 4. El andlisis de informacion cualitativa
4.1. Anélisis e interpretacién de la informacion
4.2. El informe
4.3. La toma de decisiones

ACTIVIDADES FORMATIVAS

La metodologia serd activa y participativa, se propiciara la intervencion de los alumnos durante la clase mediante
preguntas exploratorias, debates y ejercicios practicos relacionados con la asignatura. Los métodos de ensefianza
gue se utilizaran para lograr el aprendizaje deseado por los estudiantes son:

*CLASES PRESENCIALES: las clases se estructuraran de tal forma que, ademas de la intervencion del profesor
impartiendo los contenidos correspondientes a cada uno de los bloques, los alumnos intervendran y reflejaran la
adquisicién y comprension de los mismos mediante debates, lecturas, ensayos, presentaciones, etc. Un conjunto
de actividades con las que también aprenderan a buscar informacion, interpretarla y aplicarla segin los intereses
de trabajo planteados. Los estudiantes elaboraran contenido para conocimiento de toda la clase. Lo que
conocemos como "flipped classroom".

*APRENDIZAJE BASADO EN PROYECTOS: dadas las caracteristicas del Grado y del grupo, se proponen
ejercicios y/o trabajos mediante los cuales los alumnos resolveran una propuesta de caso con el objetivo de aplicar
la materia de la asignatura. Lo que conocemos como "aprendizaje basado en proyectos".

*TRABAJO COOPERATIVO: al aplicarse el sistema participativo, el alumnado transmite a sus companeros sus
conocimientos y hallazgos para enriquecimiento de estos y pone en préctica su visién critica, aportaciones y
competencias de debate que provocan sinergias de aprendizaje. El profesor se convierte en guia y ejerce como
donador de informacién, con los apuntes y sus explicaciones, que el estudiante debera analizar, comprender y
aplicar. Mediante esta metodologia se aboga por la formacion transversal del estudiante dotandole de habilidades y
competencias de gran aplicaciéon a cualquier entorno de su vida social y profesional. Lo que conocemos como
"aprendizaje cooperativo".

DISTRIBUCION DE LOS TIEMPOS DE TRABAJO
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ACTIVIDAD PRESENCIAL TRABAJO AUTONOMO/ACTIVIDAD NO
PRESENCIAL
60 horas 90 horas
Clases expositivas Trabajo en grupo
Resolucion de ejercicios Trabajo virtual en red
Trabajos en grupo Estudio tedrico y practico
Tutorias
Evaluacion
COMPETENCIAS

Competencias bésicas

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto
avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su
campo de estudio

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y posean
las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la resolucién
de problemas dentro de su area de estudio

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area
de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios
posteriores con un alto grado de autonomia

Competencias generales

Capacidad de organizacion y planificacion para el marketing y la gestion de empresas.

Habilidad para analizar, buscar y contrastar todo tipo de informacion, pero, principalmente de empresas y
mercaso, proveniente de fuentes diversas.

Habilidad para el disefio y gestién de proyectos en el ambito del marketing y de la organizacion de ventas.

Saber aplicar los conocimientos de informatica relativos al &mbito del marketing e investigacion de mercados.

Competencias especificas
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Conocer y analizar las fuerzas del mercado que afectan a la actividad comercial.

Desarrollar habitos efectivos de comunicacion oral y escrita.

Leer, analizar e interpretar con soltura gréficos, tablas y textos que permitan hacer previsiones de demanda y de
ventas adecuadas.

Saber realizar e interpretar estudios de mercado.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Identifica las fuentes de informacién y la metodologia utilizada en procesos de investigacién comercial
Analiza estudios de mercado existentes y realiza proyectos de investigacion propios
Es capaz de tomar decisiones estructuradas alrededor de un proceso sistematico de obtencién de datos, analisis

y evaluacion de informacion relevante.

Realiza y presenta informes de investigacion de forma oral y escrita

SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE

EVALUACION CONTINUA (12 matricula o estudiantes con dispensa que lo soliciten):

Los criterios de evaluacién y el peso porcentual de cada uno de los componentes ser el siguiente:

*Examen final: 60%

eEjercicios: 10%

*Trabajos grupales: 20%

*Asistencia y participacion (con actividades individuales y/o grupales realizadas dentro del aula): 10%

La evaluacion continua se aplicara también para la convocatoria extraordinaria, en la que se mantendran las notas
obtenidas a lo largo del curso.

El sistema de evaluacidn continua se aplicara para aquellos alumnos que hayan asistido al menos al 80% de las
sesiones. En caso contrario el alumno perdera el porcentaje de la nota relativa al item de “Asistencia y
participacion”. Este criterio se mantendré para ambas convocatorias (ordinaria y extraordinaria).

DISPENSA ACADEMICA (22 y sucesivas matriculas y las aprobadas por coordinacion académica):

Los alumnos en en este sistema, que quieran acogerse al sistema de evaluacion continua, explicado
anteriormente, DEBEN CONTACTAR con el profesor a comienzo de curso para solicitar acogerse a ese sistema.
*Examen final: 70%

*Ejercicios: 15%

*Trabajos grupales: 15%

Los trabajos pueden ser individuales o grupales segun el nimero de alumnos de este sistema de evaluacion
alternativo y con ello sumarse los porcentajes.

Los alumnos son responsables de informarse sobre el procedimiento de evaluacién y los trabajos a presentar.

El reparto calificativo de los porcentajes no varia de cara a la convocatoria extraordinaria.

Requisitos minimos y normas para aprobar la asignatura (EN TODOS LOS CASOS):
*Es condicién necesaria una puntuacién minima de 5 tanto en el examen final.
«Las calificaciones obtenidas a lo largo de la convocatoria ordinaria se mantendran en la extraordinaria,
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exceptuando la nota obtenida en el examen. Esto implica que los trabajos que no se entreguen durante la
convocatoria ordinaria en las fechas establecidas por el profesor, no podran presentarse con posterioridad durante
la convocatoria extraordinaria.

*Para asegurar el aprendizaje significativo por parte del alumno, se respetaran escrupulosamente las fechas de
entrega de las actividades propuestas, trabajos individuales y grupales.

eLas faltas de ortografia podran penalizar en trabajos y examenes. De aplicarse dicha penalizacién, el profesor
comunicara al alumno la puntuacion a descontar por cada falta en las instrucciones y/o enunciados de las pruebas
de evaluacion.

eLas conductas de plagio, asi como el uso de medios ilegitimos en las pruebas de evaluacion, seran sancionados
conforme a los establecido en la Normativa de Evaluacién y la Normativa de Convivencia de la universidad.
*Todas las pruebas susceptibles de evaluacion estaran supeditadas a lo establecidos en la Normativa de
Evaluacion de UFV.

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS

Basica

Garcia Ferrer, Gemma. Investigacion comercial / Madrid :Universidad Rey Juan Carlos :ESIC,2002.

Merino, M. J. Introduccién a la Investigacién de Mercados. 22
2010. Madrid: ESIC.

Merino, M. J., y Yague, E. Nuevas tendencias en la investigacion y Marketing.
2012. Madrid: ESIC.

Complementaria

Grande Esteban, lldefonso (1954-) Fundamentos y técnicas de investigacion comercial / 102 ed. rev. y amp.
Madrid :ESIC,2009.

Kotler, Philip (1931-) Principios de marketing / 172 ed. Madrid :Pearson Educacién,2018.
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