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SUMMARY

This subject will allow the student to get skills to:

- Understand the importance of information for decision making in Marketing.

- Know the different sources of information that can be accessed in the face of a decision problem.
- Understand the different phases of the process of conducting a market study.

- Know the different techniques of commercial research and the context of application.

- Know the methodological elementsto carry out a market study.

- Know the statistical techniques most frequently used to analyze a database from surveys.

- Understand the basic elements of information that should be included in a market study report.

REQUISITOS PREVIOS

No se resefian especificamente para este proyecto docente

Plan de Ensefianza (Plan de trabajo del profesorado)

Contribucién de la asignatura al perfil profesional:

Con esta asignatura se pretende contribuir a que € estudiantado del grado de Administracion y
Direccion de Empresas sea capaz, en su futuro gjercicio profesional, de realizar con éxito estudios
de mercado tendentes a poder tomar decisiones, mediante la aplicacion del conjunto de
herramientas, metodol ogias e instrumentos que se le facilitan alo largo de la asignatura

Competencias que tiene asignadas:

L as competencias que esta asignatura pretende desarrollar son las siguientes:

e CN1. Comunicarse de forma adecuada y respetuosa con diferentes audiencias (clientes,
colaboradores, promotores, agentes sociales, etc.), utilizando los soportes y vias de comunicacion
més apropiados (especiamente las nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacién) de
modo que pueda llegar a comprender 10s intereses, necesidades y preocupaciones de las personasy
organizaciones, asi como expresar claramente el sentido de la mision que tiene encomendaday la
forma en que puede contribuir, con sus competencias y conocimientos profesionales, a la
satisfaccion de esos intereses, necesidades y preocupaciones.
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* CN2. Cooperar con otras personas y organizaciones en la realizacion eficaz de funciones y
tareas propias de su perfil profesional, desarrollando una actitud reflexiva sobre sus propias
competencias y conocimientos profesionales y una actitud comprensiva y empatica hacia las
competencias y conocimientos de otros profesionales.

e CN3. Contribuir ala mejora continua de su profesion asi como de las organizaciones en las que
desarrolla sus précticas a través de la participacion activa en procesos de investigacion, desarrollo
einnovacion.

* CN4. Comprometerse activamente en €l desarrollo de practicas profesionales respetuosas con
los derechos humanos asi como con las normas éticas propias de su dmbito profesional para
generar confianza en los beneficiarios de su profesiéon y obtener la legitimidad y la autoridad que
la sociedad |e reconoce.

» CNSb. Participar activamente en la integracion multicultural que favorezca el pleno desarrollo
humano, la convivenciay lajusticia social.

» CGL. Capacidad de andlisisy sintesis.

» CG2. Capacidad de organizacion y planificacion.

» CG3. Comunicacion ora y escrita en lalengua espaniola.

» CG5. Conocimientos de informética relativos a ambito de estudio.

» CG6. Capacidad paralaresolucién de problemas.

CG8 - Habilidades en la busqueda, identificacion, andlisis e interpretacion de fuentes de
informacion diversas.

e CG11 - Usar habitualmente la tecnologia de la informacion y las comunicaciones en todo su
desempefio profesional.

» CG12. Capacidad paratrabajar en equipo.

» CGl6. Capacidad paratrabajar en entornos diversosy multiculturales.

» CG17. Capacidad criticay autocritica.

» CEL. Capacidad de aplicar los conocimientos en la préactica.

» CEZ2 - Habilidad para el disefio y gestion de proyectos.

» CES3. Habilidad de transmision de conocimientos.

CE6 - Poseer y comprender conocimientos acerca del marco econdmico que regula las
actividades empresariales y de la correspondiente normativa.

» CE7. Poseer y comprender conocimientos acerca de larelacion entre laempresay su entorno.

e CEO9 - Identificar la generalidad de los problemas econdmicos que se plantean en las empresas y
saber utilizar los principal es instrumentos existentes para su resolucion.

* CEI10 - Vdorar, a partir de los registros relevantes de informacion, la situacion y previsible
evolucion de una empresa.

» CE11 - Tomar decisiones estratégicas utilizando diferentes tipos de model os empresariales.

» CEI12 - Elaborar los planesy politicas en las diferentes areas funcionales de | as organizaciones.

» CE13- Gestionar y administrar una empresa u organizacion de pequefio tamario, entendiendo su
ubicacion competitiva e ingtitucional e identificando sus fortalezas y debilidades.

 CEI15. Vdorar a partir de los registros relevantes de informacion la situacion y previsible
evolucion de una empresa.

» CE16. Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados.

e CEAL Aprender a diagnosticar necesidades de informacion ante un problema de toma de
decisiones en el @mbito del marketing.

» CEA2. Aprender a buscar informacion secundaria y a establecer las técnicas de investigacion
mas adecuadas ante problemas de decision comercial.

» CEAS. Aprender a disefiar muestras representativas de una poblacion en estudios de mercado
cuantitativos.

» CEAA4. Aprender arealizar un estudio de mercado basado en encuestas.

* CEAS. Mangar el software SPSS para analizar una base de datos procedente de una encuesta.

» CEAG6 Aprender ainterpretar informacion a partir del andlisis estadistico de datos.

» CEATY. Aprender a presentar un informe completo de un estudio de mercado.
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Objetivos:

O1. Comprender laimportancia de lainformacién para latoma de decisiones en Marketing.

02. Conocer las diferentes fuentes de informacion alas que se puede acceder ante un problema de
decision.

O3. Entender las diferentes fases del proceso de realizar un estudio de mercado.

O4. Conocer las diferentes técnicas de investigacion comercial y el contexto de aplicacion.

O5. Conocer los elementos metodol 6gicos para realizar un estudio de mercado.

06. Conocer las técnicas estadisticas mas frecuentemente utilizadas para andizar una base de
datos procedente de encuestas.

O7. Comprender los elementos bésicos de informacidn que se deben incluir en un informe de un
estudio de mercado.

Contenidos:

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

- Naturalezay aplicacién de lainvestigacion comercial.

- El proceso de investigacion comercial.

- Fuentes de informacién en lainvestigacion comercial.

- El disefio muestral.

- Laencuesta: tipologia, proceso y disefio del cuestionario.

- La observacién, pseudocompray mistery shopping.

- Laexperimentacién y los diferentes disefios experimental es.

- Los paneles de distribuidores, consumidores y audiencias.

- El método Delphi.

- Las técnicas de investigacion cualitativas.

- Andlisis de datos de investigaciones cuantitativas. creacion de base de datosy andlisis estadistico
de datos.

- Realizacion y presentacion escritay oral del informe final de unainvestigacion comercial.

ESTOS CONTENIDOS SE DESARROLLAN ATENDIENDO AL SIGUIENTE INDICE
TEMATICO

Tema 1. Naturalezay aplicacion de lainvestigacion comercial.

Tema 2. El proceso de investigacion comercia y las fuentes de informacion en la investigacion
comercial.

Tema 3. El disefio muestral.

Tema 4. Laencuesta: tipologia, proceso y disefio del cuestionario.

Tema 5. Andlisis de datos de investigaciones cuantitativas. creacion de base de datos y andlisis
estadistico de datos.

Tema 6. Las técnicas de investigacion cualitativas.

Tema 7. Otras técnicas cuantitativas de investigacion comercial: Observacion, Experimentacion,
Paneles, Delphi.

Metodologia:

La metodologia docente que sera utilizada para la consecucion de |os objetivos planteados en esta
asignatura, y la adecuada asimilacion de contenidos y competencias, incluira la utilizacion de los
siguientes métodos de ensefianza-aprendizaje:

- Clase magistral.

- Resolucioén de problemas y casos.

- Exposicion oral del estudiante.

- Préacticas de campo.

- Practicas de aula.
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- Trabajos, individual o en grupo, supervisados por el profesor.
- Tutorias.

La metodologia docente y su correspondiente evaluacién contempla Unicamente como escenario
posible lamodalidad presencial.

Evaluacion:

Criterios de evaluacion

Los criterios para la evaluacion del estudiantado se corresponden con una adecuada asimilacion de
los contenidos recogidos en este proyecto docente. Por tal motivo, log/las estudiantes seran
evaluados en términos generales y por competencias, prestando una atencion especia a las
especificas de la asignatura.

La programacion sera variada en cuanto a las fuentes a utilizar para la evaluacion y a cada una se
le asignara una ponderacion. De esta forma, los criterios e instrumentos de evaluacion, seran los
siguientes:

C1: Exponer de forma escrita 'y con correccion los contenidos relativos a las diferentes etapas del
disefio de una investigacion comercial, sabiendo utilizar y analizar la informacion procedente de
las diferentes técnicas de investigacion cuantitativas y cuaitativas (O1, 02, O3, 04, 05, 06y O7).
Fuente de evaluacion: Examen escrito.

C2: Describir con ggemplos y hacer propuestas practicas de investigaciones comerciales

(01, 02, 03, 04, 05, 06y O7).

Fuente de evaluacién: Entregay defensa oral del trabajo en grupo.

C3. Elaborar documentos de forma sisteméticay rigurosa (O1, 02, O3, 04, O5, 06y O7).

Fuente de evaluacion: Entregay defensa oral de trabajo en grupo.

C4. Redactar y comunicar con correccion (01, 02, O3, 04, 05, 06y O7).

Fuente de evaluacion: Examen escrito y entregay defensa oral de trabajo en grupo.

Sistemas de evaluacion

Laevaluacion de esta asignatura girara en torno alos siguientes dos apartados:

- Examen final (1 prueba: 50% de la calificacion final), que sera tedrico-préactico y podra constar
de larealizacion de test, cuestiones de desarrollo, preguntas de discusion, resolucion de problemas,
casos, €etc.

- Redlizacion y defensa oral de un trabajo en grupo sobre la aplicacién de los conceptos impartidos
en clase en unainvestigacion comercia (50% de la calificacion final).

L os estudiantes que participan en programas de movilidad, podrén presentarse en cualquiera de las
convocatorias optando al 100% de la calificacion (Articulo 44.2. Reglamento de Movilidad de
Estudios con Reconocimiento Académico de la ULPGC), tanto si la asignatura se contempla en su
acuerdo académico y no hubieran sido superada en destino o estuviera calificada como no
presentada, como si no esta incorporada al citado acuerdo (articulo 42 Reglamento de Movilidad
de Estudios con Reconocimiento Académico de la ULPG). De encontrarse en esta situacion, deben
ponerse en contacto con € coordinador Andrés Ferndndez Martin antes del 01 de octubre de 2023
pararecibir las indicaciones que les permitan al canzar la méxima calificacion.

Siguiendo lo indicado en los articulos 16 y 16 Bis del Reglamento de Evaluacion de los resultados
de aprendizaje, aquellos alumnos en 52 62y 72 convocatoria que hayan solicitado, por escrito, ser
excluidos de la evaluacion continua seran evaluados por un tribunal (art. 12 del Reglamento de
Evaluacion de los resultados de aprendizaje), debiendo suponer dicho examen el 100% de la
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calificacion de la asignatura. En este sentido, los estudiantes deberan solicitar dicha exclusion en
los periodos habilitados por la Administracion de la Facultad de Economia, Empresa'y Turismo al
principio de cada semestre.

Para el caso de los estudiantes en 62y 72 convocatoria, aunque no hayan solicitado expresamente la
exclusion de la evaluacion continua pero no hayan superado la totalidad de la asignatura por este
procedimiento, el estudiante deberd presentarse a un examen final de la asignatura completa en esa
misma convocatoria que debera ser evaluado por un tribunal.

Este sistema de evaluaciéon serd aplicable a todas las convocatorias asociadas a este proyecto
docente (ordinaria, extraordinariay especial).

Criterios de calificacion

Laasignatura se evaluara sobre la base de una puntuacion que iraentre 0y 10. La calificacion
global de la misma se deducira de los siguientes conceptos y en sus respectivas proporciones.
- Examen: 50%

- Trabajo en grupo y préacticas de aula: 50%

Para obtener la calificacion promediando los criterios anteriores es necesario haber obtenido un
minimo de cinco puntos sobre diez en el examen. En caso de no haber obtenido dicho minimo en
el examen, la nota final del acta sera la obtenida en el examen. El/la estudiante, que habiendo
realizado el trabajo, no se presentase a los exdmenes pertenecientes a las convocatorias oficiales,
figurara en e acta como No Presentado.

Asi mismo, los criterios concretos de evaluacion de cada examen o prueba serén especificados en
la fecha de celebracion del mismo. La realizacion del trabajo no tendrd caracter liberatorio a
efectos del contenido del examen tedrico-préctico.

La nota acumulada del trabajo y précticas de aula, que supone € 50% de la nota global de la
asignatura, se mantendré en las distintas convocatorias asociadas a este proyecto docente.

La calificacion del trabajo grupal y préacticas de aula de la asignatura tendra una validez de dos
anos académicos si (1) se acanza un minimo del 50% de la nota (2,5 puntos sobre 5); (2) se
acreditala asistenciaa un minimo del 60% de |as sesiones précticas.

Log/las estudiantes de intercambio entrantes que se incorporen tarde a la asignatura 'y no puedan
asistir aun minimo del 60% de las sesiones précticas, seran evaluados mediante el examen escrito
(50%) més una prueba o trabajo adicional (50%). Para acceder a esta evaluacion deberan acreditar
documentalmente su situacion al decano (Art. 26 del reglamento de evaluacién). Los estudiantes
de intercambio salientes deben remitirse al Art. 48 del reglamento de movilidad.

La nota acumulada del trabajo y de las practicas de aula, siempre que supere |os 5 puntos sobre 10,
se mantendra en las distintas convocatorias asociadas a este proyecto docente.

Los alumnos gque no superen la evaluacion continua podran realizar un nuevo trabagjo o mejorar el
ya presentado (segun el criterio de los profesores). Todo debera presentarse antes de la fecha
prevista paralarealizacion del examen.

A lanotafina de la convocatoria ordinariay con un minimo de calificacién de aprobado 5, se le
podra sumar una puntuacion extra de hasta un punto por la participacion del alumnado en charlasy
conferencias organizadas desde el Centro y relacionadas con la materia impartida en esta
asignatura que el equipo docente de la asignatura haya recomendado.
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Estos criterios de calificacion serén aplicables en todas las convocatorias asociadas a este proyecto
docente.

Plan de Aprendizaje (Plan de trabajo de cada estudiante)

Tareas y actividades que realizara segun distintos contextos profesionales (cientifico,
profesional, institucional, social)

Tareasy actividades en un contexto cientifico:

- Busgueda de informacion en la Biblioteca Universitaria, recursos electronicos, revistas y
periédicos.

- Elaboracion 'y redaccion de trabajos o actividades escritas de acuerdo con el método cientifico.

- Resolucion de gercicios y casos précticos.

Tareasy actividades en un contexto profesional:
- Aplicacién del proceso metodol 6gico seguido en unainvestigacion comercial.
- Aplicacion de las diferentes técnicas de investigacion comercial cuantitativasy cualitativas.

Tareas y actividades en un contexto social:

- Desarrollo de trabajos en grupo en € aulay fuera del aula.

- Defensay debate de diversos descriptores de la asignatura y/o de las actividades practicas
realizadas.

Temporalizacion semanal de tareas y actividades (distribuciéon de tiempos en distintas
actividades y en presencialidad - no presencialidad)

SEMANA 1

Tema 1. Naturalezay aplicacion de lainvestigacion comercial.
Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales
SEMANA 2

Tema 2. El proceso de investigacion comercia y las fuentes de informacion en la investigacion
comercial.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales
SEMANA 3

Tema 2. El proceso de investigacién comercia y las fuentes de informacion en la investigacion
comercial.

Horas: 2 presencia (1,5 teoria+ 0.5 préactica) y 3 no presencial
Tema 3. El disefio muestral.

Horas: 2 presencial (1,5 teoria+ 0.5 practica) y 3 no presencial
SEMANA 4

Tema 3. El disefio muestral.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales
SEMANA 5

Tema 3. El disefio muestral.

Horas: 4 presencial (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presencial
SEMANA 6

Tema 4. Laencuesta: tipologia, proceso y disefio del cuestionario.
Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales
SEMANA 7

Tema 4. Laencuesta: tipologia, proceso y disefio del cuestionario.
Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales
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SEMANA 8

Tema 5. Andlisis de datos de investigaciones cuantitativas. creacion de base de datos y andlisis
estadistico de datos.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 9

Tema 5. Andlisis de datos de investigaciones cuantitativas. creacion de base de datos y andlisis
estadistico de datos.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 10

Tema 5. Andlisis de datos de investigaciones cuantitativas. creacion de base de datos y andlisis
estadistico de datos.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 11

Tema 5. Andlisis de datos de investigaciones cuantitativas. creaciéon de base de datos y andlisis
estadistico de datos.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 12

Tema 6. Las técnicas de investigacion cualitativas.

Horas. 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 13

Tema 6. Las técnicas de investigacion cualitativas.

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 14

Tema 7. Otras técnicas cuantitativas de investigacion comercial: Observacion, Experimentacion,
Paneles, Delphi

Horas: 4 presenciales (3 teoria+ 1 practica) y 6 no presenciales

SEMANA 15

Tema 7. Otras técnicas cuantitativas de investigacion comercial: Observacion, Experimentacion,
Paneles, Delphi

Horas: 4 presenciales (3 teoria + 1 practica) y 6 no presenciales

Recursos que tendra que utilizar adecuadamente en cada uno de los contextos
profesionales.

- Bibliotecas y hemerotecas.

- Materiales didacticos elaborados por |os profesores.

- Recursos hibliogréficos el ectrénicos disponibles en la ULPGC.

- Ordenadores y software de tratamiento estadistico de datos en los laboratorios informaticos de la
ULPGC.
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Resultados de aprendizaje que tendra que alcanzar al finalizar las distintas tareas.

Los resultados del aprendizaje que tendra que alcanzar € alumnado se corresponde con €l
desarrollo de las competencias que se pretende potenciar en la asignatura, asociadas a cada uno de
los objetivos:

R1: Diseflar y redlizar una investigacion comercial a través de encuestas que proporcione
informacion Util para tomar decisiones (CN3, CN4, CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG8, CG12,
CE1, CE2, CE3, CE6, CE7, CE9, CE15, CE16, CEALl, CEA2, CEA3, CEA4, CEAS5, CEAG,
CEA7).

R2: Saber aplicar las diferentes técnicas cuantitativas y cualitativas ante diferentes problemas de
obtencién de informacién y toma de decisiones (CN3, CN4, CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG12,
CEl, CE7, CEAL, CEA2).

R3: Redlizar disefios muestrales de aplicacion en investigaciones comerciales cuantitativas (CN3,
CN4, CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG12, CEL,CE4, CE7, CEA3).

R4: Aplicar andlisis estadisticos univariantes y bivariantes para analizar lainformacion de estudios
de mercado cuantitativos (CN3, CN4, CG1, CG2, CG3, CG5, CG6, CG12, CEL1,CE4, CE7, CEAS
y CEABG).

R5. Trabgjar eficientemente en equipo, cooperando con otras personas sobre la base de una actitud
reflexiva (CN2, CN5, CG2,CG3, CG6, CG12, CG16, CE3, CE10, CE11, CE12, CE13y CEA?Y).
R6. Defender con una comunicacion oral o escrita correcta y efectiva haciendo uso de las nuevas
tecnologias de la informacion y las comunicaciones una propuesta de investigacion comercial
(CN1, CG1,CG2, CG3, CG5, CG11, CG17, CE3, CELS6).

Plan Tutorial

Atencion presencial individualizada (incluir las acciones dirigidas a estudiantes en 52, 62
y 72 convocatoria)

La atencién individual se realizard normalmente en los despachos del profesorado (Médulo C del
Edificio de Economia, Empresay Turismo de la ULPGC) y durante el horario publicado al efecto.

El objetivo de estas tutorias es € de asesorar al alumnado en el seguimiento de la asignatura,
resolverle dudas diversas y hacer un seguimiento del aprendizaje continuo realizado.

Se recomienda peticién de hora, de modo que las tutorias no supongan un retraso o pérdida de
tiempo para el alumno en caso de haber colas de espera.

La profesora Patricia Picazo Peral tendra 6 horas semanales de tutoria presencial. En €l caso que la
profesora no pudiera atender estas tutorias personaizadas o comunicaria a estudiante con
antelacion o pondria un cartel anunciador.

El horario de tutoria se indicara a principio del curso académico en el tablon de anuncios del
despacho de la profesora y en el Campus Virtual. Estas horas pueden ser distribuidas entre las
diferentes asignaturas que imparte la profesora en funcién de su carga docente en cada una de
ellas.

Log/las estudiantes que se encuentren en 5% 62 y 72 convocatoria y hayan renunciado a la
evaluacion continua en los plazos establecidos al efecto, tienen derecho a un plan de accién
tutorial en los términos recogidos en e Plan de Accién Tutoria de la Facultad de Economia,
Empresay Turismo disponible en la paginaweb de la Facultad en el apartado Estudiantes.
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Atencion presencial a grupos de trabajo

La atencion presencia o grupos de trabajo se realizard en los despachos del profesorado y durante
el horario de tutorias publicado al efecto. El objetivo de estas atenciones consiste en el
asesoramiento y seguimiento, asi como evaluacion y control de tareas desempefiadas en grupos o
equipos de trabajo.

Normalmente, la atencion a grupos de trabajo se realizara previa solicitud de cita o de acuerdo con
la agenda prevista de actividades programadas de la docencia.

El nimero de horas de tutoria presencia se correspondera con el establecido para el profesorado
gue imparta la asignatura.

Atencion telefénica

Laatencion a estudiante se canalizara principalmente por las tutorias presencial es.

Atencion virtual (on-line)

La atencién virtual online se realizara a través del espacio designado dentro de la asignatura y
vinculado al campus virtual, asi como através de correos el ectronicos.

Datos identificativos del profesorado que la imparte.

Datos identificativos del profesorado que la imparte

Dr./Dra. Patricia Picazo Peral (COORDINADOR)
Departamento: 230 - ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS

Ambito: 650 - Organi zaci 6n De Enpresas
Area: 650 - Organi zaci 6n De Enpresas
Despacho: ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS
Teléfono: 928454982 Correo Electronico: patrici a. pi cazo@!l pgc. es
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