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Informaci6 general de l'assignatura

INVESTIGACIO DE MARQUETING
1R Q(SEMESTRE) AVALUACI® CONTINUADA

Grau/Master Caracter Modalitat

Grau en Administraci6 i Direccié d'Empreses 4 OPTATIVA Presencial

Caracter

Nombre de credits 6
assignatura (ECTS)

T;”rﬂ: :'a"“"”“" credits | Tipus d'activitat PRAULA TEORIA
Nombre de crédits 2.7 3.3

Nombre de grups 1 1

COS SANCHEZ, MARIA PILAR
Departament/s ADMINISTRACIO DEMPRESES

Distribucié carrega (40%) 30h presenciales / 30h virtuales
(LTI TN ERG EEETII (60%) 90h trabajo auténomo
presencial i el treball

autonom de I'estudiant

Informacié important Consulteu aguest enllag per a més informacio.
sobre tractament de
dades

GCIGTOETESGN T [ ET I Castellano y catalan

Distribucio de credits Pilar Cos Sanchez 6 ECTS


https://unidisc.csuc.cat/index.php/s/6YmWjHtUWcryan1
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Credits impartits

Horari de tutoria/lloc
pel professorat

Professor/a (s/es) Adreca electronica professor/a (s/es)

- Lunes y mi?rcoles de 17:30 a 18:30 horas
- Otro horario: confirmar por e-mail.
COS SANCHEZ, MARIA PILAR pilar.cos@udl.cat 6 - Las tutor?as pueden ser presenciales o por
videoconferencia.
- Preferiblemente, hacer consultas online (email).

Informacié complementaria de l'assignatura
Recomendaciones del profesor:

e Es indispensable la consulta semanal del Campus Virtual de la UdL (Sakai) para esta asignatura. Se utilizara para avisos e informaciones de la profesora (espacio
anuncios), para publicar los contenidos de la asignatura (espacio recursos), para realizar las clases virtuales (espacio videoconferencia), para publicar los enunciados
de las actividades y entregar su solucién (espacio actividades), y para enviar mensajes individuales (espacio mensajes).

e Es imprescindible leer los contenidos de las unidades que se publiquen antes de cada clase, para seguir adecuadamente las explicaciones tedricas y practicas.
Previamente y durante la explicacién de cada unidad se preguntara en la clase presencial o virtual sobre los contenidos de la misma. La profesora indicara los
apartados de lectura correspondientes para cada sesion.

* Es importante sino imprescindible asistir a clases ya sean presenciales o virtuales, por su caracter eminentemente practico y por trabajar ejercicios/casos similares a
las actividades de la evaluacion continuada.

e Podéis fijar una tutoria por e-mail, independientemente del horario de tutorias establecido.

Objectius académics de l'assignatura

La investigacién comercial es una de las subfunciones del marketing, consistente en la obtencion sistematica de informacion para asistir a la direccién en la toma de
decisiones comerciales. La misma estd integrada entre el sistema de marketing y el proceso de adopcién de las decisiones, lo que en conjunto configura el proceso de
direccién de marketing de la empresa.

La investigacion comercial, por tanto, es una herramienta de ayuda para la toma de decisiones de la empresa, ya sean especificas del area comercial y/o marketing, ya sean
de caracter genérico de la estrategia de desarrollo global de la empresa.

Esta asignatura tiene como objetivo, por una parte ofrecer a los alumnos todos los conocimientos teéricos de una investigacion comercial, es decir, del proceso de recogida,
analisis e interpretacion de informacién acerca del mercado, y por otra parte traducir todos estos conocimientos teéricos en la practica utilizada actualmente.

Los objetivos de la asignatura los podemos concretar en seis puntos:

Mostrar la utilidad de la investigacion comercial.

Describir las etapas que comporta cualquier proceso de investigacion comercial y concretar el contenido de cada una de ellas.

Presentar las técnicas de investigacién mas utilizadas.

Exponer los aspectos principales en la confeccién de un disefio muestral y en la elaboracién de un cuestionario.

Mostrar los métodos de andlisis principales que se utilizan en la investigaciéon comercial cuantitativa.

Facilitar las lineas principales a tener en cuenta en la elaboracién del proyecto de investigacién, en la redaccion del informe final y en sus conclusiones.

BN

Con la formacién adquirida, el alumno estara capacitado para:

« Disefar una investigacion de mercados.

e Utilizar las técnicas de andlisis mas apropiadas, dependiendo del tipo de estudio y de sus objetivos.
o |Interpretar los resultados y obtener las conclusiones oportunas, para recogerlas en un informe final.
e Manejar los programas estadisticos especificos, aplicados en la explicacién de la asignatura.

Competencies
Competencies estratégiques de la Universitat de Lleida

e Domini de les Tecnologies de la Informacié i la Comunicacio.
e Domini d'una llengua estrangera
e Correcci6 en I'expressié oral i escrita

Competencies especifiques de la titulacio
e Ocupar les funcions relacionades amb les diferents arees funcionals d'una empresa i institucions.
e Aplicar técniques instrumentals en I'analisi i soluci6 de problemes empresarials i en la presa de decisions.
e Crear i dirigir una empresa atenent i responent als canvis de I'entorn en el qual opera.

e Elaborar, interpretar i auditar la informacié economicofinancera d'entitats i particulars i prestar-los assessorament.

Competencies transversals de la titulacio
e Ser capag de treballar i d'aprendre de forma autdonoma i simultaniament interactuar adequadament amb els altres, cooperant i col-laborant.
e Capacitat de critica i autocritica.
o Treball en equip i lideratge.
e Actuar sobre la base del rigor, el compromis personal i I'orientacié a la qualitat.
e Capacitat d'organitzar i planificar.

e Capacitat d'analisi i de sintesi.
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Continguts fonamentals de I'assignatura
UNIDAD 1- INTRODUCCION DE LA INVESTIGACION COMERCIAL

1. Concepto de Investigacion de mercados.
2. Clasificacion de las fuentes de informacion.
3. Tipos de investigacién comercial.
1. Clasificacion.
2. Investigacion exploratoria.
3. Investigacion descriptiva.
4. Diferencias entre investigacion exploratoria y descriptiva.
. Técnicas de Investigacion descriptiva.
5. Técnicas de Investigacion exploratoria.
6. Planificacion de una investigacion de mercados.

I

UNIDAD 2- INVESTIGACION DESCRIPTIVA: LA ENCUESTA

-

. Tipos de encuestas.
2. El Muestreo.
1. Conceptos.
2. Tipos de muestreo.
3. Disefio de un muestreo. Etapas.
3. Consideraciones bésicas del cuestionario.
1. Etapas en su elaboracion.
2. Confeccién o estructura del cuestionario.
3. Preguntas del cuestionario.
4. Cuestionario piloto. Consideraciones.
4. Clasificacion de las variables. Escalas de medida.
5. Disefio del cuestionario. Codificacion.

UNIDAD 3- APLICACION INFORMATICA DEL ANALISIS DE DATOS

1. Descripcion general del programa DYANE: Disefio y andlisis de encuestas.
2. Diseno de la investigacion: definicién de las variables del estudio y elaboracién del cuestionario.
3. Obtencion y tratamiento de datos. Analisis estadistico de los datos: conceptos y procedimientos generales.

UNIDAD 4- ANALISIS BASICO DE DATOS

1. Etapas del andlisis de la informacion.
2. Andlisis univariable descriptivo.
1. Distribucién de frecuencias
2. Medidas de tendencia central
3. Medidas de dispersion
3. Representaciones graficas.
4. Aplicacion del programa. Ejemplo.

UNIDAD 5- ANALISIS ESTADISTICO BIVARIABLE: CONTRASTE DE HIPOTESIS Y CORRELACION

. El proceso de tabulacion.
. Tablas de contingencia: tabulacion cruzada.
. Tablas de valores medios.
. Contraste de hipétesis
1. Prueba ji-cuadrado.
2. Anélisis de la varianza-ANOVA
5. Correlacién paramétrica: Correlacion de Pearson
6. Aplicacién del programa. Ejemplo.

AN =

UNIDAD 6- ANALISIS MULTIVARIABLE: METODOS DE DEPENDENCIA

1. Regresion multiple
2. Segmentacion AID (Automatic Interaction Detection)
3. Aplicacion del programa. Ejemplo.

UNIDAD 7- ANALISIS MULTIVARIABLE: METODOS DE INTERDEPENDENCIA

1. Andlisis factorial de correspondencias (AFC).
1. AFC de medias
2. AFC de frecuencias
2. Andlisis de componentes principales (ACP).
3. Anadlisis de grupos (cluster analysis).
4. Aplicacion del programa. Ejemplo.

UNIDAD 8- INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS Y CONCLUSIONES

1. Interpretacion de los resultados.
2. Elaboracion de las conclusiones del estudio.
3. Estructura del estudio de mercado.
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Eixos metodologics de l'assignatura

e En las primeras unidades de esta asignatura se utiliza la metodologia: Flipped Classroomy Just-in-time teaching.
o Documentacién tedrica de la asignatura facilitada a los alumnos (unidades 1y 2).
o Realizacién de test de comprobacion de los contenidos, previa lectura del material de la asignatura.

e Explicaciones tedricas y practicas presenciales y/o virtuales, del resto del contenido del programa.

e Aplicacién practica de los contenidos del programa (unidades aplicables), mediante la utilizacién de programas informaticos en investigacién de mercados
(principalmente Dyane (versién 4) y JASP 0.12). Se plantearan supuestos reales o no, que los alumnos deberan resolver con las técnicas de andlisis ensefiadas
previamente.

e Tutoria personalizada en la realizacién de las actividades, para la aplicacion de los conocimientos adquiridos en la asignatura.

e Todas las clases se realizaran en el aula de informatica y/o por videoconferencia.

Pla de desenvolupament de l'assignatura
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Fechas Actividad HTP (2)
Descripcion: Actividad trabajo autonomo
(Semanas) Presencial (Horas)
Presentacion asignatura Presentacion asignatura
Leer guia docente de |a asignatura
1 " . . 35 3
Lecciéon magistral y actividad de
Unidad 1 debate
Unidad 1 Leccion magistral y actividad de 35 Comprgpswn y estuld_lo de los apuntes; 45
2 debate resolucioén de la actividad planteada
pcads Leccion magistral y resolucién de 35 Comprension y estudio de los apuntes; 45
3 caso practico resolucién de la actividad planteada ’
Unidad 2 ” ) -
Leccién magistral y resolucién de
caso practico Comprension y estudio de los apuntes;
4 35 " L 45
resolucién de la actividad planteada
Prueba actividad 1 piusescic
5 Unidad 2 Lecmon'mlaglstral y resolucion de 35 Compre.r'15|on y estu.d'lo de los apuntes; 45
caso practico resolucién de la actividad planteada
6 Unidad 3y 4 Lecmon’mfaglstral y resolucién de 35 Compre‘tlsmn y estuld_lo de los apuntes; 45
caso practico resolucién de la actividad planteada
Uitk Leccion magistral y resolucién de Comprension y estudio de los apuntes;
7 - 3,5 " L 45
caso practico resolucién de la actividad planteada
Unidad 3,4y 5
Repaso unidades y resolucién de
caso practico Comprension y estudio de los apuntes;
8 35 " L 45
resolucion de la actividad planteada
Prueba actividad 2 Prueba actividad 2
1er examen. R . e
9 Unidades 1,2,3,4y 5 Realizacion 1er examen 3,75 Estudio y preparacion Examen 1 1
10 Unidad 6 Leccuonlmlaglstral y resolucion de 35 Compre'rl1$|on y estuld'lo de los apuntes; 45
caso practico resolucion de la actividad planteada
Unidad 6 I . e
Leccién magistral y resolucién de
caso practico Comprension y estudio de los apuntes;
11 35 ” L 45
resolucién de la actividad planteada
Prueba actividad 3 piiceliciiidads
Unidad 7 Lecciéon magistral y resolucion de v .
— Comprension y estudio de los apuntes;
12 caso practico 3,5 - L 45
resolucién de la actividad planteada
Wiliske Leccién magistral y resolucién de Comprension y estudio de los apuntes;
13 o 35 ” L 45
caso practico resolucién de la actividad planteada
Unidad 7
Leccion magistral y resolucién de
caso practico Comprension y estudio de los apuntes;
14 35 ” - 45
resolucion de la actividad planteada
Prueba actividad 4 Prueba actividad 4
15 Unidad 8 Lecmon’mlaglstral y resolucion de 35 45
caso practico
22 examen.
16,17y 18 Unidades 6, 7 (Analisis Realizacion 22 examen 3,75 Estudio y preparacién examen 2 1
multivariante)
TOTAL 60 90

Sistema d'avaluacio

Evaluacion continuada

La calificacién final se obtiene de la media ponderada de las calificaciones obtenidas en cada una de las actividades de evaluacion segun su peso especifico.

Obijetivos

Actividades de

evaluacion

Criterios

16 de noviembre

Nota 1: Prueba escrita 1 (Examen 1) 18 ghola 900 (¢]

Unidades 1,2,3,4,5 VIRTUAL
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Actividades de
Objetivos evaluacion Fechas
Criterios
18 de enero
Hora: 15:00
Unidades 6,7 Nota 2: Prueba escrita 2 (Examen 2) 20 Aula: -1.02 FDET (e}

Notas 3, 4, 5, 6: Alo largo del curso

Entrega de las 4 actividades senaladas en el cuadro

Temasia7 P Pa——y 14 x4 (%) (¢]
siguiente (temporalizacion)
- 14 de octubre
Pruebas actividades Oy 80 raviEE
21 diciembre
Temas1a7 Nota 7: participacion activa 6 A lo largo del curso (0]
(1)Obligatoria / Voluntaria (2) Individual / Grupal (*) Total notas 3,4,5,6: 56%
Temporalizacién de las 4 actividades de la evaluacién continuada (notas 3, 4, 5y 6)
Nombre de la actividad | Unidades de referencia Descripcion ON (1) [ re‘allzacmn gctivdac
(en horario de clase)
Actividad 1 1,2 Disefio de una investigacion o 14 octubre
L Elaboracién de un cuestionario y analisis univariante,
Actividad 2 L R .
2,3,4,5 bivariante y contraste de hipétesis. (0] 9 noviembre
Actividad 3 6 Andlisis mu'It’lvarlante. Métodos de dependencia: o 30 noviembre
Segmentacién AID.
Actividad 4 7 ?r:gl?s multivariante. Métodos de interdependencia: AFC o 21 diciembre

(1) Obligatoria / Voluntaria

Aclaraciones de la evaluacién continuada de la asignatura:

* Es obligatorio |a realizacién y entrega de 3 de las 4 actividades (notas 3. 4. 5y 6). En su caso, la calificacién de la actividad no entregada sera un “0” y no se podra
recuperar la actividad.

e Las actividades se realizaran y entregaran en el horario de la clase correspondiente (las fechas estan sefaladas en el cuadro anterior de evaluacién), presencialmente

o de forma virtual, segun indiquen los profesores a lo largo del curso.

Las fechas de las actividades podrian ser modificadas un dia antes o después dependiendo de la situacién creada por el Covid-19.

La entrega de las actividades puede ser complementada y/o substituida con una prueba escrita de cada una de ellas en el horario de clase.

No hay prérrogas en los plazos establecidos para entregar las actividades propuestas por el profesor.

No habra recuperaciones, ni trabajos, ni exdmenes adicionales para recuperar los suspensos de una prueba en concreto.

Las dos pruebas escritas (examen 1y 2) son obligatorias, y la nota media minima exigida entre los dos exdmenes es un 3.5 sobre 10.

Las fechas de las pruebas escritas no se aplazaran por ningiin motivo. Cada prueba escrita tiene un dia y una hora de realizacion ya fijadas en el cuadro anterior.

Para superar la asignatura es imprescindible que la nota media de las pruebas escritas sea igual o superior a 3,5 y que la calificacién final (nota resultante de la media

ponderada de las 7 notas) sea igual o superior a cinco.

¢ El alumno que unicamente obtenga calificaciéon de 2 0 menos de las 6 primeras notas de la evaluacién tendran como nota final de esta asignatura la calificacién de NO
PRESENTADO.

* La participacion activa en clase se refiere a las preguntas planteadas del temario y a la resolucién de ejercicios en clase, siendo importante, por tanto, la asistencia ya
sea en clases presenciales o por videoconferencia.

e De acuerdo con el art. 3.1 de la normativa de evaluacién de la UdL, el estudiante no puede utilizar, en ningun caso, durante la realizacion de las pruebas de evaluacion,
medios no permitidos o mecanismos fraudulentos. El estudiante que utilice cualquier medio fraudulento relacionado con la prueba y/o traiga aparatos electrénicos no
permitidos, tendra que abandonar el examen o la prueba, y quedara sujeto a las consecuencias previstas en esta normativa o en cualquier otra normativa de régimen
interno de la UdL.

Bibliografia i recursos d'informacio

BIBLIOGRAFIA BASICA
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