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1. Situacién / Sentido de la Asignatura

1.1 Contextualizacién

Se sitda en el 5° semestre del Grado en Administracion y Direccién de Empresas. Esta asignatura profundiza
en el area de marketing estratégico, cuyo concepto genérico se introdujo en Fundamentos de Marketing de 2°
curso. Prepara al alumno en la busqueda y analisis de la informaciéon, ademéas de concienciarle de su
importancia para optimizar la toma de decisiones a abordar en Direccion Comercial II.

1.2 Relacién con otras materias

Es una asignatura relacionada con Organizacion de Empresas.

1.3 Prerrequisitos

Conocimientos de empresa procedentes de Introduccion a la Economia de la Empresa, conocimientos de
Estadistica y de Fundamentos de Marketing

2. Competencias

2.1 Generales

G2. Saber aplicar los conocimientos adquiridos a su trabajo de forma profesional y poseer las competencias
mediante la elaboracién y defensa de argumentos y la resolucién de problemas de caracter econémico-
empresarial.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar datos e informacién relevante desde el punto de vista econémico
empresarial para emitir juicios que incluyan una reflexiéon sobre temas de indole social, cientifica o ética.

G4. Transmitir oralmente y escrito informacion, ideas, problemas y soluciones relativos a asuntos econémicos-
empresariales, a publicos especializados y no especializados de forma, ordenada, concisa, clara, sin
ambigiiedades y con una secuencia légica.

G5. Poseer las habilidades de aprendizaje necesarias que permitan emprender estudios posteriores con un alto
grado de autonomia.

2.2 Especificas

E1. Poseer un conocimiento adecuado de la empresa, su marco institucional y juridico, asi como los elementos
basicos del proceso de direccion, la organizacién, la contabilidad, la fiscalidad, las operaciones, los recursos
humanos, la comercializacién y la financiacion e inversién.

E3. Conocer el comportamiento de los agentes econémicos y las organizaciones y el funcionamiento de los
mercados y los factores relevantes al adoptar decisiones.

E4 Conocer los instrumentos disponibles para disefiar estrategias empresariales en la organizacion,
financiacion e inversion, operaciones, capital humano y comercializacion y comprender sus efectos en los
objetivos empresariales.

E5. Conocer los elementos clave para el asesoramiento cientifico y técnico en la administracién y direccion de
empresas de acuerdo con las necesidades sociales, los objetivos correspondientes, la legislacion vigente y la
responsabilidad social.

E6. Poseer conocimientos sobre los métodos para el andlisis, evaluacién y prediccién en la administracion y
direccion de empresas y otras organizaciones.

E8. Recopilar e interpretar fuentes de informacién con diferentes herramientas.
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E9. Aplicar con rigor la técnica de andlisis adecuada en la resoluciéon de problemas en la administracién y
direccion de empresas y otras organizaciones.
E11. Redactar proyectos y planes de direccion global o referidos a areas funcionales de las organizaciones,
incluyendo, en su caso, propuestas de mejora.
E12. Elaborar informes de asesoramiento en el ambito de la administracion y direccion de empresas y otras

organizaciones.

2.3 Transversales

T1. Capacidad para comunicarse de forma fluida, tanto oral como escrita, en castellano.

T3. Alcanzar las habilidades propias del manejo basico de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion
(TICs).

T4. Demostrar capacidad intelectual para el pensamiento analitico y la interpretaciéon econdémico-empresarial
de documentos, bases de datos e informaciones sociales, asi como desarrollar un espiritu critico ante el saber
establecido.

T5. Adquirir la capacidad para trabajar en equipo, demostrando habilidad para coordinar personas y tareas
concretas, y contribuyendo con profesionalidad al buen funcionamiento y organizacion del grupo, sobre la base
del respeto mutuo.

T6. Gestionar de forma eficiente el tiempo, asi como planificar y organizar los recursos disponibles
estableciendo prioridades y demostrando capacidad para adoptar decisiones y afrontar dificultades cuando
éstas aparezcan.

T7. Adquirir un compromiso ético en el ejercicio de la profesion.

T8. Desarrollar una actitud favorable al cambio y poseer una alta capacidad de adaptacion (flexibilidad).

3. Objetivos

® Conocer el proceso de obtencion de informacion.

® Determinar el valor de la informacién dentro del proceso de adopcidn de decisiones empresariales.
® Conocer las fuentes de informacion y las técnicas de recogida de la misma.

® Sentar las bases para el desarrollo de una investigacion de mercados.

® Dar a conocer las formas de analisis de la informacion.

® Presentacion oral y defensa de la informacion.

® FElaboracion del informe final.

4. Bloques tematicos

Bloque 1: “EL SISTEMA DE INFORMACION EN MARKETING”
Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacidn y justificacion

Se trata de un bloque introductorio que pretende poner de relieve la importancia de la informacion a la hora de
adoptar decisiones de marketing dentro de la empresa. Asimismo, se da a conocer la herramienta encargada
de canalizar la informacion dentro y fuera de la empresa, junto con los medios a disposicion de la organizacién
para este fin.
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b. Objetivos de aprendizaje

e Comprender el concepto de informacion y su valor para asistir a la toma de decisiones.
e Conocer el origen de las fuentes de informacion.

e Entender y encuadrar la funcién del SIM dentro de la organizacion.

e Comprender la necesidad de diseminar la informacion por toda la organizacion.

e Analizar las fases a desarrollar en una investigacion de mercados.

c. Contenidos

Concepto y elementos del SIM. Naturaleza y objetivos de la investigacion de mercados. Metodologia de la
investigacion comercial. Tipos de investigaciones. Las fuentes de informacion.

Tema 1: Fundamentos del Sistema de Informaciéon de Marketing

Bloque 2: “LA RECOGIDA DE INFORMACION”
Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacion y justificacion

Se trata de un bloque formado por dos temas que pretenden que el alumno conozca los aspectos clave del
proceso de recogida de la informacion.

b. Objetivos de aprendizaje

e Comprender la necesidad de seleccionar una parte de la poblacién objetivo.

e Abundar en las formas de seleccionar una muestra y elegir la mas conveniente en funcién de los
objetivos de la investigacion.

e Determinar los principales estadisticos que nos permiten conocer la poblacién objeto de estudio.

e Interpretacién de los resultados obtenidos.

e Delimitacion de la necesidad de medir.

e Estudio de las principales escalas de medicion.

e Eleccion de una escala en funcién de la naturaleza de los aspectos a medir.

e Conocer los métodos para la determinacién de la validez y fiabilidad de las escalas de medicion a
través de SPSS.

c. Contenidos

Concepto y tipos de muestreo. Utilidad del muestreo, ventajas e inconvenientes. Determinacion del tamafio de
la muestra. Concepto y tipos de escalas. Validez y fiabilidad de una escala de medicién. Analisis factorial
exploratorio.

Tema 2: El proceso de muestreo
Tema 3: La medicidn en la investigacion comercial

Bloque 3: “LAS TECNICAS DE RECOGIDA DE INFORMACION”
Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacidn y justificacion

Se trata de un bloque formado por dos temas que pretenden que el alumno conozca las diferentes técnicas de
recogida de informacion existentes. Se hace especial hincapié en explicar las diferencias existentes entre ellas

y las ventajas e inconvenientes de cada una.
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b. Objetivos de aprendizaje

e Conocer los diferentes tipos de técnicas, cuantitativas y cualitativas.

e Aprender a seleccionar la técnica mas adecuada en funcién de la informacién que se pretende
obtener.

e Conocer los mecanismos de recogida para cada técnica

c. Contenidos

Las técnicas cuantitativas: el panel y la encuesta. La observacion. La entrevista en profundidad. La dinamica de

grupos. Las técnicas proyectivas.

Tema 4: Técnicas cuantitativas de recogida de informacion
Tema 5: La observacion y las técnicas cualitativas

Bloque 4: “EL TRATAMIENTO DE LA INFORAMCION Y LA ELABORACION DEL INFORME”

Carga de trabajo en créditos ECTS:

a. Contextualizacion y justificacion

Se trata de un bloque formado por dos temas que pretenden que el alumno conozca los aspectos clave de la
etapa final dentro del proceso de investigacién de mercados, el tratamiento de la informacion.

b. Objetivos de aprendizaje

e Conocer las actividades ligadas a la planificacion y desarrollo del trabajo de campo e identificar los
costes inherentes a su realizacion.

e Comprender las actividades encaminadas a preparar la informacién para ser analizada.

e Identificar los errores ligados a la investigacion y sus causas.

e Conocer las técnicas de analisis de la informacion y aprender a seleccionar la mas adecuada.

e Conocer la metodologia de aplicacion de cada técnica, tanto manualmente como a través de la
aplicacion SPSS.

e Aprender a interpretar los datos obtenidos en la investigacion y a elaborar el informe con los
principales hallazgos y resultados.

c. Contenidos

El trabajo de campo. El procesamiento de los datos. Los tipos de errores. El andlisis de los datos:
naturaleza y tipologia. La interpretacion de los datos y la redaccion del informe final. El analisis de la
varianza. Contrastes de hip6tesis. Regresion logistica.

Tema 6. El proceso de analisis de la informaciéon y sus métodos
Tema 7. Laredaccion del informe final
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5. Temporalizacién de la asignatura

; PERIODO DE DESARROLLO
BLOQUE TEMATICO CARGA ECTS
PREVISTO
El Sistema de Informacion de marketing 01 0.5 semana
Larecogida de informacion 1.6 4.5 semanas
Las técnicas de recogida de informacion 1 3.5 semanas
El tratamiento de la informacion 1.8 6.5 semanas

6. Métodos docentes y plan de trabajo

a. Métodos docentes

Explicacion y presentacion oral de contenidos en clase. Resolucion de casos practicos. Resolucién de
problemas numéricos. Resolucién de problemas a través del paquete SPSS para el tratamiento informatizado
de datos. Comentario de noticias de actualidad y de informes estadisticos sobre diferentes variables

econdémicas. Busqueda de informacion a través de bases de datos y recursos online.

b. Plan de trabajo

Explicacion oral de contenidos que el alumno debera estudiar para poder trabajar con ellos en temas
sucesivos.

Distribucion de problemas numéricos y casos practicos con la debida antelacion para que puedan ser leidos
por el alumno/a antes de su resolucién en clase.

Resolucion manual de problemas numéricos en grupos y resolucién individual de problemas a través de la
aplicacion informatica SPSS.

Explicacion de los resultados obtenidos en los analisis y entrega de dicha actividad para la correccién

individualizada por la profesora.

7. Tabla de dedicacién del estudiante a la asignatura

ACTIVIDADES PRESENCIALES HORAS ACTIVIDADES NO PRESENCIALES HORAS
Clases tedricas en aula 10 Estudio y trabajo auténomo 50
Clases practicas en aula 25 Estudio y trabajo en grupo 175
Evaluacion 10

Total presencial 45 Total no presencial 67.5

8. Evaluacion

a. Descripcion del método e instrumentos de evaluacion

Prueba escrita evaluacién continua
Para poder optar a la evaluacién continua es obligatoria la asistencia al 90% de las clases presenciales. No se
contempla excepcion alguna por razon de enfermedad, trabajo, etc., para esos casos se arbitra la evaluacion

no continua que no exige presencialidad.
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El examen final de esta asignatura constara de una prueba objetiva tipo test sobre contenidos teérico-practicos,
de respuesta mdltiple. Es imprescindible superar esta parte de la prueba ya que tiene caracter eliminatorio.
Esta parte de la evaluacion pesara un 30% en la nota final para los estudiantes que opten por la evaluacion
continua

Prueba escrita evaluacién final (no continua)

El examen final de esta asignatura constard de dos partes; una prueba objetiva tipo test sobre contenidos
tedrico-practicos, de respuesta mdltiple. Es imprescindible superar esta parte de la prueba ya que tiene
caracter eliminatorio. Esta parte de la evaluacion pesara un 40% en la nota final. La segunda parte consistira
en una prueba tedrico practica consistente en preguntas de razonamiento y problemas numéricos cuya

valoracién seréa del 60% de la nota final.

Asistencia a clase y entrega de trabajos (evaluacion continua exclusivamente)

Las clases presenciales se dedicaran a la realizacion de practicas, bien numéricas, bien en ordenador con al
programa SPSS. De acuerdo con la planificacion realizada por el profesorado y que serd puntualmente
informada a través de la plataforma Moodle, se solicitara de los estudiantes la entrega de ciertas actividades o
trabajos a través de los que se evaluara el grado de comprensién de los contenidos impartidos, al objeto de
detectar posibles fallos de aprendizaje y asi poder corregirlos de cara a la evaluacion final. La entrega de
trabajos fuera de plazo o fuera de los cauces oficiales habilitados conllevara la pérdida del derecho a
evaluacion de dichos trabajos para el estudiante.

Esta parte de la asignatura tiene un peso de un 70% de la nota final del estudiante.

La clase presencial y la plataforma Moodle seran los medios oficiales de informacién, de este modo se
garantiza que todos los estudiantes tengan acceso a aquella; por ello, es obligacion del estudiante estar

puntualmente informado de todas las novedades de la asignatura.

b. Tablaresumen del sistema de evaluaciéon

EVALUACION CONTINUA

INSTRUMENTO PESO OBSERVACIONES
En relacion a la prueba de test: es
Prueba escrita imprescindible superar esta parte del examen
Prueba objetiva tipo test sobre contenidos tedrico- | 30% | respondiendo correctamente al minimo de
practicos, de respuesta Unica. preguntas indicadas ya que tiene caracter
eliminatorio

Resolucién de cuestiones practicas
El alumno debe demostrar que es capaz de manejar
el procesador SPSS e interpretar los resultados de
los analisis realizados, para ello debera entregar
puntualmente la respuesta a las cuestiones
planteadas en clase por la profesora.

EVALUACION NO CONTINUA, NO PRESENCIAL

70% | Se expondran en clase

INSTRUMENTO PESO OBSERVACIONES
En relacion a la prueba de test: es
Prueba escrita: TEST imprescindible superar esta parte del examen
Prueba objetiva tipo test sobre contenidos tedrico- | 40% | respondiendo correctamente al minimo de
practicos, de respuesta Unica. preguntas indicadas ya que tiene caracter
eliminatorio
Prueba escrita: Se valorara el correcto planteamiento de las
Prueba teérico-practica de problemas numéricos, | 60% | cuestiones, la resolucion y la justificacion y
cuestiones de razonamiento, etc. explicacién razonada de la solucién propuesta
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9. Material Docente

a. Bibliografia basica
HAIR, J.F.; BUSH, R.P.; ORTINAU, D.J. (2010): Investigacion de Mercados: en un ambiente de informacion

digital. McGraw Hill.

KINNEAR, T.C. y J.R. TAYLOR (1998): Investigacion de mercados. Un enfoque aplicado. McGraw-Hill, 52 ed.
MERINO, M. J. (2010): Introduccion a la investigacion de mercados. ESIC. Madrid.

ALARCON, M. C. (2014): Investigacién de mercados. ESIC. Madrid.

b. Bibliografia complementaria
DILLON, W. R.; MADDEN, T. J.; FIRTLE, N.(1997):La investigacion de mercados en un entorno de marketing.

Irwin. Madrid. 42 edicion.
LUQUE, t. (2011): Técnicas de andlisis de datos en investigacion de mercados. Piramide, segunda edicion.
Madrid.
MALHOTRA, N.K. (2004): Investigacion de mercados. Un enfoque practico. Prentice Hall., 42 ed.
10. Recursos necesarios y otra informacion de interés

Se facilitara documentacion relativa a los diferentes temas y contenidos de la asignatura en la plataforma
Moodle habilitada. En ella se incluiran: material adhoc elaborado por los docentes, enlaces a articulos y
trabajos de interés, noticias de actualidad relevantes para la docencia, casos practicos, enunciados de

practicas numeéricas, etc.

Ademas se recomienda la consulta de la bibliografia recomendada en clase para cada tema
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