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Subject's general information

Subject name MARKETING RESEARCH
M 1st QSEMESTER) CONTINUED EVALUATION

Typology Course Character Modality
Bachelor's Degree in Business Attendance-
. i 4 OPTIONAL
Administration and Management based
Course number of 6

credits (ECTS)

Type of activity, credits,

and groups Activity type PRAULA TEORIA
Numberot 27 33
credits
Number of 1 1

groups

COS SANCHEZ, MARIA PILAR
BUSINESS ADMINISTRATION

Teaching load (40%) 60h presenciales
distribution between (60%) 90h trabajo auténomo
lectures and

independent student

work

[l A CIinELi M Consult this link for more information.
on data processing
I (gl oV W) R =T [I I Pilar Cos Sanchez 12 ECTS

Office and hour of Dilluns de 9:30 a 11:00 hores. Confirmeu assisténcia mitjangant correu electronic.
attention Dimecres de 9:30 a 11:00 hores. Confirmeu assisténcia mitjangant correu electronic.
Altre horari: confirmar per e-mail.



https://unidisc.csuc.cat/index.php/s/ljIirDLEOoUr5Rj
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Credits
Teaching staff E-mail addresses taughtby  Office and hour of attention
teacher

COS SANCHEZ, MARIA PILAR cspilar@aegern.udl.cat 6

Subject's extra information
Recomendaciones del profesor:

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

e Es importante sino imprescindible asistir a clases, por su caracter eminentemente practico y por la tutorizacién y
seguimiento personalizado el dia de resolucién de las actividades.

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

Learning objectives

La investigacion comercial es una de las subfunciones del marketing, consistente en la obtencién sistematica de
informacion para asistir a la direccién en la toma de decisiones comerciales. La misma esté integrada entre el sistema
de marketing y el proceso de adopcion de las decisiones, lo que en conjunto configura el proceso de direccion 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
investigaciéon comercial, es decir, del proceso de recogida, andlisis 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:

1. Mostrar la utilidad de la investigacién comercial.

2. 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 confeccion de un disefio muestral y en la elaboracién de un cuestionario.
Mostrar los métodos de analisis principales que se utilizan en la investigacion comercial cuantitativa.

Facilitar las lineas principales a tener en cuenta en la elaboracién del proyecto de investigacion, en la redaccién
del informe final y en sus conclusiones.
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Con la formacién adquirida, el alumno estara capacitado para:

o Disefiar una investigacion de mercados.

o Utilizar las técnicas de andlisis méas apropiadas, dependiendo del tipo de estudio y de sus objetivos.
e 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.

Competences

University of Lleida strategic competences
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o Correctness in oral and written language.
e Master Information and Communication Technologies.

Goals

e This subject will be based in the Commercial Research. The commercial research is one of the subfuntions
of the marketing, consistent in the systematic obtention of information to attend the commercial decision-
making. The same is integrated between the system of marketing and the process of adoption of the
decisions, which collectively configures the process of marketing of the company. The commercial
research, fear so much, a tool of help for the decision-making of the company, already are specific of the
commercial area and/or marketing, already are of generic character of the strategy of global development
of the company. This subject has as an objective, fear a part offer to the students all the theoretical
knowledges of a commercial research, say, of the process of collection, analysis and interpretation of
information on the market, and fear another part translate all these theoretical knowledges in the practice
used at present. The aims of the subject can concretise them in six points: 1. Show the utility of the
commercial research. 2. Describe the stages that comports any process of commercial research and
concretise the content of everyone of them. 3. Present the technical of research more used. 4. Expose the
main aspects in the elaboration of a sample deisgn and in the elaboration of a questionnaire. 5. Show the
methods of main analyses that use in the quantitative commercial research. 6. Facilitate the main lines to
take into account in the elaboration of the project of research, in the writing of the final report and in his
conclusions. With the obteined information the student will be able to: - Design a market research. - Use
the technical analyses more appropriate, depending of the type of study and of his aims. - Interpret the
results and obtain the timely conclusions, to collect them in a final report. - Handle the specific statistical
programs, applied in the explanation of the assignatura.

Master a foreign language.

Degree-specific competences

Create and direct a business, which listens and responds to the changes of the environment in which it operates.
Apply instrumental techniques to the analysis and solution of business problems and to the taking of decisions.
Perform the roles related to the different functional areas of a business and institutions.

Elaborate, interpret and audit the economical-financial information of entities and individuals, and provide them
with assessment.

Degree-transversal competences

Ability to criticise and be self-critical.

Ability to organise and plan.

Teamwork and leadership.

Be able to work and to learn in an autonomous way and simultaneously adequately interact with others, through
cooperation and collaboration.

Ability to analyse and synthesise.

Act in accordance with rigour, personal compromise and in a quality orientated way.

Subject contents

Unit 1: Introduction to Business Research

1. Concept of market reserach.
2. Commercial Research Techniques.
3. Classification of the information sources. Primary and secundary sources.

4. Planning of a marketing research

Unit 2: Descriptive Research: The survey
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1. Basic considerations.

2. Types of questionnaires.

3. Questionnaire design.

4. Measuring attitudes and responses. Measurement scales.
5. Sampling techniques.

6. Getting information.

Unit 3: Computer application of data analysis
1. DYANE program overview: Design and analysis of surveys.
2. Investigation design: defining variables oh the study and questionnaire design.

3. Collection and processing of data. Statistical analysis of data: Concepts and general procedures

Unit 4: Basic Data Analysis

1. Analysis Plan

2. Descriptive univariate analysis
2.1. Frequency distribution.
2.2. Measures of central tendency
2.3. Measures of dispersion

3. Impelmentation of the programme. Example.

Unit 5: Statistical analysis: univariate and bivariate

1. Stages of the information analysis.

2. Univariate analysis.
2.1. Frequency distribution
2.2. Measures of central tendency
2.3. Measures of dispersion
2.4. Statistical inference

3. Bivariate Analysis
3.1. Contingency tables. Chi-Square contrast
3.2. ANOVA Analysis of variance
3.3. Linear Correlation

3.4. Hipothesis contrasts
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Unit 6: Multivariate analysis

1. Methods of interdependence
1.1. Andlisis de componentes principales (ACP)
1.2. Andlisis factorial decorrespondencias (AFC).
2. Dependence methods
2.1. Multiple regression.
2.2. AID (Automatic InteractionDetection)

3. Implementation of the program. Example.

Unit 7: Interpretation of results and conclusions

1. Interpretation of results.
2. Development of teh study's conclusions.
3. Preparing the research report.

4. Presentation of results and conclusions.

Methodology

e Explicaciones tedricas del contenido del programa.

e Documentacién de la asignatura.

e Aplicacién practica de los contenidos del programa, mediante la utilizacién de programas informaticos en
investigacion de mercados (principalmente Dyane).

e Tutoria personalizada en la realizacion de las actividades, para la aplicacién de los conocimientos adquiridos en
la asignatura.

Todas las clases se realizaran en el aula de informatica, en la cual los alumnos seguiran las explicaciones, mediante la
aplicacion practica de los programas informaticos mencionados. Se plantearan supuestos reales o no, que los alumnos
deberan resolver con las técnicas de andlisis ensefiadas previamente.

Development plan

Fechas Actividad HTP (2)
Descripcion: Actividad trabajo autonomo

(Semanas) Presencial (Hor4

Presentacion asignatura Presentacion asignatura .
Leer guia docente de la

1 L . 3,5 asignatura 3
Leccion magistral y

Unidad 1 actividad de debate

e . Comprension y estudio de los
Leccion magistral y

5 Unidad 1, 2 actividad de debate 3,5 apgqtes; resolucién de la 45
actividad planteada
Unidad 3 Leccion magistral y 35 Comprension y estudio de los
) . resolucion de caso ’ apuntes; resolucién de la 4,5
3 Fiesta: Lunes dia 30 de . -
practico actividad planteada

septiembre. Sant Miquel.
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Fechas

(Semanas)

Descripcion:

Actividad

Presencial

HTP (2)

(Horas)

Actividad trabajo autonomo

Leccion magistral y Comprension y estudio de los
4 Unidad 3, 4 resolucion de caso 3,5 apuntes; resolucion de la 45
practico actividad planteada
Leccién magistral y Comprensién y estudio de los
5 Unidad 4 resolucién de caso 3,5 apuntes; resolucién de la 45
practico actividad planteada
Leccion magistral y Comprension y estudio de los
6 Unidad 5 resoluciéon de caso 3,5 apuntes; resolucion de la 45
practico actividad planteada
Leccion magistral y Comprension y estudio de los
7 Unidad 5 resolucion de caso 3,5 apuntes; resolucién de la 45
practico actividad planteada
_ Repaso unidades y Comprensién y estudio de los
Repaso conocimientos . . .
8 . resolucién de caso 3,5 apuntes; resolucién de la 45
adquiridos . -
practico actividad planteada
9 1a prueba escrita. Temas Realizacion 18 prueba 3,75 Estudio y preparacion Examen 11
1,2,3,4,5 1
Leccion magistral y Comprension y estudio de los
10 Unidad 6 resolucion de caso 3,5 apuntes; resolucion de la 45
practico actividad planteada
Leccién magistral y Comprensién y estudio de los
11 Unidad 6 resolucién de caso 3,5 apuntes; resolucién de la 45
practico actividad planteada
Leccion magistral y Comprension y estudio de los
12 Unidad 6 resolucién de caso 3,5 apuntes; resolucion de la 45
practico actividad planteada
Leccion magistral y Comprension y estudio de los
13 Unidad 7 resolucion de caso 3,5 apuntes; resolucién de la 45
practico actividad planteada
Leccién magistral y Comprensién y estudio de los
14 Unidad 7 resolucién de caso 3,5 apuntes; resolucién de la 45
practico actividad planteada
Leccion magistral y
15 Unidad 8 resolucién de caso 3,5 4.5
practico
Repaso asignatura y Comprension y estudio de los
16 Todas unidades resolucion de caso 3,5 apuntes; resolucion de la 6,5
practico actividad planteada
2% prueba escrita. Realizacion 22 prueba Estudio y preparacion examen
17,18y 19 | Unidades 6, 7 (Analisis ; P 3,75 y prep 11
s escrita 2
multivariante)
TOTAL 60 90
Evaluation

La calificacion final se obtiene de la media ponderada de las calificaciones obtenidas en cada una de las actividades de

evaluacién segun su peso especifico.
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Actividades

tetly » o
Objetivos de evaluacion- Criterios

. es, 14 de noviembre
Nota 1: Prueba escrita 1 (Examen iy

Unidades 1,2, 3,4,5 1) 22 2013. O
Hora: 9:00

Unidades 6, 7 Nota 2: Prueba escrita 2 (Examen 20 Martes, 28 de enero 2014. 0
2) Hora: 11:00
Notas 3, 4,5, 6: Entrega de las 4 13 x 4 act

Temas1a7? actividades sefnaladas en el cuadro *) "| A lo largo del curso (0]
siguiente (temporalizacién)

Temas1a7 Nota 7: participacion activa en 4 A lo largo del curso 0]

clase

(1)Obligatoria / Voluntaria (2) Individual / Grupal (*) Total actividades: 52%

Temporalizacién de las 4 actividades de la evaluacién continuada (notas 3, 4, 5y 6)

Nombre de Unidades de Describcién o (1) Fecha inicio Fecha limite
la actividad referencia P actividad de entrega
Actividad 1 1,2,3 Plsenf) de.Ema (0] 25 septiembre | 9 octubre
investigacion
- Analisis univariante y
ARl 4,5 bivariante, contraste (0] 16 octubre 30 octubre
de hipétesis
&= Al Analisis multivariante:
Actividad 3 multivariante: métodos B O] 20 noviembre |4 diciembre
. ) AFC, ACP
de interdependencia
7 = ATENEE Analisis multivariante:
Actividad 4 multivariante: métodos . " 10 11 diciembre 18 diciembre
. Segmentacion AlID
de dependencia

(1) Obligatoria / Voluntaria

Aclaraciones de la evaluacion de la asignatura:

e Es obligatorio la realizacién y entrega de 3 de las 4 actividades. En su caso, la calificacion de la actividad no
entregada sera un “0” y no se podra recuperar la actividad.

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

e Las dos pruebas escritas son obligatorias, y la nota media minima exigida entre los dos examenes es un 4 sobre
10.

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

e Para superar la asignatura es imprescindible que la nota media de las pruebas escritas sea igual o superior a 4 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 calificacién de 2 0 menos de las 6 primeras notas de la evaluacion tendran
como nota final de esta asignatura la calificacion de NO PRESENTADO.

e La participacién activa en clase se refiere a las preguntas planteadas del temario y a la resolucion de ejercicios
en clase, siendo importante, por tanto, su asistencia.

Bibliography
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