UniversidajaVigo

Guia Materia 2014 / 2015

DATOS IDENTIFICATIVOS
Investigacion comercial

Asignatura Investigacién
comercial

Cédigo V03G020Vv01701

Titulacion Grado en

Administracién y
Direccién de

Empresas

Descriptores Creditos ECTS Seleccione Curso Cuatrimestre
6 OB 4 1c

Lengua

Imparticién

Departamento Organizacion de empresas y marketing
Coordinador/a Martinez Senra, Ana Isabel
Profesorado  Martinez Senra, Ana Isabel

Correo-e aimtnez@uvigo.es

Web

Descripciéon  Investigacién comercial es una materia obligatoria que consta de un total de 6 créditos ECTS que se
general corresponden con 150 horas de trabajo del alumno, de las cuales 50 son actividades presenciales, mientras

que el resto seran actividades de trabajo personal.

Esta materia pretende que el estudiante adquiera una visién amplia de las diversas técnicas de recogida de
la informacién y se familiarice con los sistemas de andlisis e interpretacién de los datos. El objetivo final de la
asignatura es que el alumno sea capaz de desarrollar un proceso de investigaciéon comercial.

Competencias de titulacion

Cddigo

A6 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién
empresarial

Al16 Habilidades en la blsqueda, identificacién e interpretacién de fuentes de informacién econémica relevante

Bl  Capacidad de analisis y sintesis

B2 Pensamiento critico y autocritico

B3 Habilidades relacionadas con el uso de aplicaciones informaticas utilizadas en la gestién empresarial

B4 Poder transmitir ideas, informacion, problemas y situaciones al plblico tanto especializado como no especializado

B5 Habilidades de comunicacién oral y escrita

B8 Comunicarse con fluidez en su entorno incluyendo competencias interpersonales de escucha activa, negociacién,
persuasion y presentacion

B9 Capacidad de desempefio efectivo dentro de un equipo de trabajo

B13 Capacidad de aprendizaje y trabajo auténomo

B19 Motivacion por la calidad y la mejora continua

Competencias de materia
Resultados previstos en la materia Resultados de Formacion y
Aprendizaje

Adquirir conocimientos basicos para disefiar procesos de investigacién comercial A6

Aplicar métodos cualitativos y cuantitativos de obtencién de la informacion A6

Realizar un analisis basico de la informacién e interpretar y exponer los resultados Al6 Bl
B3
B5
B9

Someter a contraste y discusion las ideas expuestas en las lecciones magistrales B4
B5
B8

Revisar con cierta periodicidad la evolucién de los resultados obtenidos B2
B13
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Mostrar motivacion por la calidad y la mejora continua B19

Contenidos

Tema

Tema 1: El papel de la investigaciéon comercial ~ Objetivos del tema. Concepto. Aplicaciones. Limitaciones. Consideraciones
éticas. Tipos de investigacién. Etapas. Fuentes de informacion.

Tema 2: Investigacion exploratoria. Técnicas Objetivos del tema. Caracteristicas. Reunién de grupos. Entrevista en
cualitativas profundidad. Técnicas proyectivas. Observacion.

Tema 3: Investigacion causal y descriptiva. Objetivos del tema. Caracteristicas. Experimentacion. Encuestas ad hoc.
Técnicas cuantitativas Encuestas periddicas.

Tema 4: Medicién y escalas Objetivos del tema. Medicién y propiedades de las escalas. Escalas

basicas. Escalas comparativas. Escalas no comparativas. Creacién de
escalas. Evaluacién de las escalas.

Tema 5: Disefio del cuestionario Objetivos del tema. Concepto y funciones del cuestionario. Tipos de
preguntas. Elaboracién de las preguntas. Estructura y secuencia del
cuestionario. Pretest del cuestionario.

Tema 6: Disefio y procedimiento de muestreo Objetivos del tema. Conceptos basicos. Etapas en la seleccién de la
muestra. Muestreo no probabilistico. Muestreo probabilistico. Calculo del
tamano de la muestra.

Tema 7: Analisis de los datos Objetivos del tema. Consideraciones previas. Etapas. Codificacién. Andlisis
univariante. Andlisis bivariante. Analisis multivariante.
Tema 8: Elaboracién del informe Objetivos del tema. Importancia del informe. Estructura del informe.

Presentacion.

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Actividades introductorias 1 0 1
Sesion magistral 29 30 59
Resolucién de problemas y/o ejercicios 20 31 51
Practicas auténomas a través de TIC 0 25 25
Pruebas de respuesta corta 2 12 14

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcion

Actividades Presentacién del contenido y objetivos de la materia, metodologia de trabajo y sistemas de control
introductorias y evaluacién.
Sesion magistral Exposicién de las bases tedricas y orientacién por parte del profesor sobre los contenidos del

programa. Se recomienda al estudiante que trabaje previamente el material entregado por el
profesor, con el fin de seguir las explicaciones y participar activamente en las cuestiones y
preguntas planteadas a lo largo de la clase. En ningln caso las transparencias constituyen material
suficiente sobre el contenido de la asignatura.
Resolucién de En cada sesién practica se propondran actividades en las que se formulan problemas, casos
problemas y/o ejercicios practicos y/o ejercicios relacionados con la materia. Pueden ser realizadas de forma individual o en
grupo. Estas sesiones practicas tendran lugar en seminarios y aulas de informatica.
Practicas auténomas a  Se trata de actividades no presenciales que posibilitan el seguimiento y evaluacién del alumno y
través de TIC que deberan realizarse en los plazos sefalados.

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion

Resolucién de problemas  Cada estudiante le solicitara al profesor las aclaraciones que estime oportunas para

y/o ejercicios comprender mejor la materia y desarrollar con éxito las actividades propuestas. Ademas el
profesor establecerd al principio de curso un horario para tutorias individuales al que el
alumno puede acudir para resolver cualquier tipo de duda referente a la materia.

Evaluacion
Descripcién Calificacién
Sesion magistral Puede ser objeto de evaluacién cualquier actividad realizada en el aula. Asimismo se 5
valorard la actitud personal y participacién.
Resolucién de problemas Se evaluard la asistencia, la actitud y el nivel de aprovechamiento de las practicas 40
y/o ejercicios mediante la entrega de la propuesta de solucién para las mismas.
Practicas auténomas a  Se evaluara la resolucién de los cuestionarios vinculados a las clases magistrales. 5

través de TIC
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Pruebas de respuesta Una vez finalizada la docencia presencial el alumno deberd realizar una prueba escrita 50
corta que consistird en responder a preguntas directas y breves sobre aspectos concretos del
contenido del programa.

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Para superar la materia se requiere satisfacer 2 condiciones: 1) obtener una puntuacién minima de cinco puntos en el
conjunto de pruebas a evaluar y 2) obtener como minimo 2 puntos sobre 5 en las pruebas de respuesta corta.

La puntuacién obtenida por la participacién y la realizacién y entrega de todas las tareas establecidas por el profesor se
mantiene en la convocatoria de junio y julio del curso académico en vigor pero no se guardara para Cursos sucesivos.

Cualquier estudiante que durante el curso realice como minimo dos practicas no podra en ningtin caso obtener la calificacién
de no presentado.

Los alumnos que no puedan seguir la evaluacion continua serdn examinados mediante una prueba escrita que representara
como maximo un 60% de la calificacidn final, y no necesariamente coincidirad con la del resto de los alumnos.

Fechas de los exdmenes:
e Convocatoria extraordinaria de fin de carrera: Viernes 10 de octubre de 2014 a las 13:00 horas.

e Convocatoria ordinaria: Miércoles 14 de enero de 2015 a las 10:00 horas.
e Convocatoria extraordinaria: Viernes 3 de julio de 2015 a las 13:00 horas.

Fuentes de informacién

Malhotra, N.K., Investigacion de mercados, Quinta edicién,

Zikmund, W. G., Fundamentos de investigacion de mercados, Segunda edicion,
Ferndndez Nogales, A., Investigacion y técnicas de mercados, Segunda edicion,

Recomendaciones

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Direccién comercial 1/V03G020vV01403
Direccién comercial 11/V03G020V01502
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