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Tecnologías para la Investigación de Mercados y 
Marketing

PRERREQUISITOS Y/O RECOMENDACIONES

BREVE DESCRIPCIÓN DE CONTENIDOS (SEGÚN MEMORIA DE VERIFICACIÓN DEL MÁSTER)

 Fundamentos de la investigación comercial.

 Técnicas de recogida de información. Técnicas de muestreo.

 Análisis básico de la información.

 Técnicas multivariantes de investigación comercial. Modelos de ecuaciones estructurales.

 Técnicas avanzadas de gestión y explotación de datos.

COMPETENCIAS GENERALES Y ESPECÍFICAS DEL MÓDULO

Competencias generales:

 Favorecer la capacidad de análisis y síntesis.

 Mejorar la capacidad de organización y planificación.

 Adquirir habilidades para la comunicación oral y escrita.

 Mejorar la capacidad para gestionar la información.

 Aumentar la capacidad para la toma de decisiones.

 Fomentar el trabajo en equipo.

 Mejorar el aprendizaje autónomo y autodirigido.

Competencias específicas:

 Identificar las fuentes de información más adecuadas en cada supuesto.

 Extraer  de  los  datos  información  relevante  para  la  toma  de  decisiones  en  el  ámbito
empresarial.

 Manejar  las  herramientas  informáticas  necesarias  para  la  resolución  de  problemas
relacionados con la investigación comercial.

 Desarrollar  investigaciones  comerciales  completas  en el  contexto  autonómico,  nacional  e
internacional.

OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSEÑANZA)

El alumno sabrá/comprenderá:

 La naturaleza y el alcance de la investigación comercial como instrumento de información
para la posterior toma de decisiones.
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 Las fuentes y los métodos de recogida de información.

 Las técnicas básicas y avanzadas de análisis de datos.

El alumno será capaz de:

 Utilizar de manera adecuada distintas fuentes de información.

 Seleccionar  la  técnica  de  investigación  comercial  apropiada  para  cada  problema  que  se
plantee.

 Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en
información útil para la toma de decisiones.

TEMARIO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

1. El proceso de investigación comercial

○ Naturaleza, alcance y tipos de investigación comercial

○ Fases de la investigación comercial

○ Fuentes de información

○ Observación y experimentación

○ La medida y el diseño del cuestionario

2. Técnicas de selección de muestras

○ Fundamentos del muestreo

○ Los errores en el muestreo

○ Tipos de muestreo

3. Análisis básico de la información

○ Análisis descriptivo de la información

○ Análisis de contingencia

○ Análisis de la varianza

4. Técnicas multivariantes

○ Análisis factorial

○ Análisis cluster

○ Nuevas herramientas de análisis

5. Modelos de ecuaciones estructurales

○ Introducción

○ El modelo de “path analysis”

○ Aplicaciones en la investigación de marketing
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ENLACES RECOMENDADOS

 Asociación  Española  de  Empresas  de  Investigación  de  Mercados  y  Opinión:
http://www.aneimo.com 

 Asociación Española de Estudios de Mercado, Marketing y Opinión: http://www.aedemo.es 

 Instituto de Estadística de Andalucía: 

http://www.juntadeandalucia.es/institutodeestadisticaycartografia

 Instituto Nacional de Estadística: http://www.ine.es 

METODOLOGÍA DOCENTE

La metodología a seguir será participativa y combinará las exposiciones de los profesores con el
estudio de casos que ilustren los conceptos expuestos. El enfoque teórico-práctico de la asignatura
se regirá por distintos métodos:

 Lección magistral/expositiva.

 Resolución de problemas y estudio de casos prácticos.

 Seminarios.

 Análisis de fuentes y documentos.

 Realización de trabajos en grupo.

 Realización de trabajos individuales.

Así pues, las actividades formativas a realizar durante la impartición de la asignatura serán las
siguientes:

http://www.ine.es/
http://www.juntadeandalucia.es/institutodeestadisticaycartografia/
http://www.aedemo.es/
http://www.aneimo.com/
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 Desarrollo de clases teóricas en las que se expondrán los distintos contenidos con ayuda de
diverso material didáctico. 

 Desarrollo  de  clases  prácticas  en  las  que  se  resolverán  problemas  relacionados  con  la
materia, aplicados en el ámbito del marketing y la gestión empresarial.

 Tutorías para dirigir el aprendizaje de los alumnos de manera personalizada, resolver dudas
relativas a los contenidos de la asignatura, plantear cuestiones de investigación, etc.

 Trabajo  autónomo del  estudiante:  búsqueda de información,  consulta  de bases de datos,
redacción de documentos y preparación de exámenes.

EVALUACIÓN (INSTRUMENTOS DE EVALUACIÓN, CRITERIOS DE EVALUACIÓN Y PORCENTAJE SOBRE 
LA CALIFICACIÓN FINAL, ETC.)

La evaluación se realizará mediante:

 Pruebas  sobre  los  contenidos  teórico-prácticos  desarrollados  en  las  exposiciones  de  los
profesores: 50% de la calificación final.

 Informes, trabajos, proyectos, etc. (individual o en grupo): 30% de la calificación final.

 Asistencia y participación en clase, seminarios y tutorías: 20% de la calificación final.

Para superar la asignatura será necesario que el alumno obtenga al menos un 35% en cada una de
las tres partes.

INFORMACIÓN ADICIONAL


