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PRESENTACION:

En el marketing, €l cambio de paradigma experimentado en las Ultimas décadas ha supuesto dejar de poner el foco
en el producto y orientarlo hacia las necesidades del cliente y hacia la busgueda del insight . La asignatura
INVESTIGACION COMERCIAL Y DIRECCION DE VENTAS se concibe como una aproximacion a la
investigacion de mercados y la gestion de las ventas, teniendo siempre presente las nuevas tendencias y los
cambios del mercado. Se pretende dar una visién general de cémo la investigacion de mercados ayuda a
comprender mejor alos clientes y adaptar €l producto o servicio alas demandas y necesidades de |os mismos.

Para ello se hace una introduccion a la investigacién de mercados, se analizan las fuentes de informacion, el
muestreo, |as técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa, para acabar trabajando la forma de presentar un
proyecto de investigacion.

A suvez seestudiala DIRECCION DE VENTAS analizando la gestion de la fuerza de ventas.

Asimismo, se pretende que los alumnos sean capaces de aplicar los conocimientos aprendidos en cada tema ala
resolucién de casos practicos, fomentando en todo momento su capacidad analitica y critica acerca de los
contenidos de la asignatura, sabiendo organizar la informacion obtenida para la elaboracion de un plan completo
de Investigacion Comercial que ayude ala empresa alatoma de decisiones a corto, medio y largo plazo.

COMPETENCIAS PROFESIONALESA DESARROLLAR EN LA MATERIA:

Competencias G01 Capacidad de andlisisy sintesis de las informaciones obtenidas de diversas fuentes
Generalesdela

titulacién co2 Resolucion creativa y eficaz de los problemas que surgen en la préctica diaria, con € objetivo de

garantizar los niveles maximos de calidad de lalabor profesional realizada
GO03 Capacidad de organizacion y planificacion del trabajo en el contexto de la mejora continua
G04 Uso delastecnologias de lainformacion y la comunicacion

Capacidad de trabajar de forma eficaz en equipos interdisciplinares, participando e integrandose en los
GO05 trabajos del equipo en sus vertientes cientificas y profesionales, aportando ideas y respetando y
valorando la diversidad de criterios de los miembros del equipo

Capacidad de incorporar a la cultura profesional los principios éticos y deontol6gicos, teniendo como

ELY prioridad de actuacion el compromiso ético con los clientes y la sociedad.

Capacidad de trabagjar en un contexto internaciona y de aproximarse a las innovaciones y nuevos

ety enfoques empleados en otros contextos nacionales

G09 Capacidad para comunicarse en inglés en contextos académicosy profesionales.

Capacidad de aplicar los conocimientos adquiridos, adaptandolos a las exigencias y particularidades de

ci cada situacion y persona

G11 Capacidad de generar nuevas ideas (creatividad)

Capacidad de incorporar la investigacion cientifica y la préactica basada en la evidencia como cultura

Gl2 profesional, actualizando conocimientos y destrezas de manera continua.

Capacidad de comunicacion oral y escrita en el idioma materno y en inglés, segin las necesidades de su

ci campo de estudio y las exigencias de su entorno académico y profesional.

Capacidad de establecer y cumplir los criterios de calidad mas apropiados y emplear metodologias y

el estrategias de trabajo orientadas ala mejora continua.

Capacidad de asimilar conceptos de naturaleza socia y humanistica dentro de una formacion

et universitaria integral que permitan € desarrollo de valores éticos tales como solidaridad,
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Competencias
Especificasdela
titulacion

EO1
E02
E03

E04
E09
E10
E13

El4

E15

Resultados de R1
Aprendizaje R2

R3

interculturalidad, igualdad, compromiso, respeto, diversidad, integridad, etc.

Conocer los aspectos especificos relativos a funcionamiento, gestion y control de las diferentes areas
funcionales de la empresa.

Conocer y comprender el contexto socioecondmico local, nacional e internacional en e que se
desenvuelven las empresas y ser capaz de interpretar su impacto en las mismas

Capacidad de aplicacion de los conocimientos adquiridos sobre las areas funcionales de la empresay el
entorno socioeconémico

Capacidad de identificar las variables relacionadas y entender su impacto sobre las organizaciones
empresariales

Entender el funcionamiento de los mercados financieros nacionales e internacional es

Comprender las operaciones financieras que tienen lugar en el ambito empresarial, disefiando y
analizando estrategias de inversion y financiacion

Conocer los procesos de toma de decisiones en materia de politicay estrategia comercial

Comprender los principios de ética empresarial y ser capaz de disefiar escenarios en los que dichos
principios puedan llevarse ala préctica empresarial

Proponer, planificar y liderar proyectos de innovacion empresarial que aseguren la competitividad de la
empresa

Saber elaborar un plan de marketing para latoma de decisiones empresariales
saber identificar los métodos y técnicas de investigacion para el andlisis del mercado

Saber modelizar los resultados para poder utilizarlos en la resolucion de problemas econémico-
financieros.

REQUISITOSPREVIOS:

No procede

PROGRAMACION DE LA MATERIA:

Contenidosdela materia:

1 - Fundamentos de la | nvestigacion comercial

1.1- ;Quéesinvestigar?

1.2 - El Sistemade Investigacion de Marketing
1.3- Lalnvestigacion Comercial

1.4 - Planificacion de la Investigacién Comercial

2 - Las Fuentes de I nformacién y muestreo

2.1 - Fuentes de informacion

2.2 - Muestreo

3- Lainvestigacion Cualitativa

3.1 - Introduccion a técnicas cualitativas

3.2 - Entrevista
3.3 - Focus Group
3.4 - Netnografia

3.5 - Estudio del Caso

4 - Lalnvestigacion Cuantitativa

4.1 - Cuestionarios

4.2 - Informacién de un Cuestionario

4.3 - Clasesy Caracteristicas de Cuestionarios

4.4 - Clases de Preguntas

4.5 - Desarrollo de Cuestionarios

4.6 - Estructuracion de Cuestionarios
4.7 - Vaoracion del Cuestionario

4.8 - Caso Préctico

5- Analisis de Datos con SPSS

5.1 - Introduccion
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5.2 - Estadistica Descriptiva
5.3 - Tablas de Resumen
5.4 - Test en Mediasy en Proporciones
5.5 - Tablas de Contingencia
6 - Andlisisdela Varianza
6.1 - Introduccion
6.2 - Andlisis Multivariante
6.3 - ANOVA de un Factor
6.4 - Andlisis Discriminante
6.5 - Andlisis Cluster
7 - Presentacion de Informes
8- Plan de Marketing
9 - Direccion dela fuerza de ventas
9.1 - Introduccién
9.2 - Funcion de la Direccion de Ventas
9.3 - Organizacion de la Estructura de Ventas
9.4 - Comunicacion Interna
9.5 - Plan de Ventas

La planificacion de la asignatura podra verse modificada por motivos imprevistos (rendimiento del grupo,
disponibilidad de recursos, modificaciones en € calendario académico, etc.) y por tanto no debera considerarse
como definitivay cerrada.

METODOLOGIASY ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE:

M etodologias de ensefianza-aprendizaje a desarrollar:

- Clases presenciales, donde se explicara el contenido tedrico de cada uno de los temas que componen la asignatura

- Realizacién de gjercicios en clase, donde se resolveran las dudas que puedan surgir.

- Realizacion de bloques gjercicios y trabajos grupales, que |os alumnos aportaran resueltos de manera obligatoria.

- Andlisis de lecturas y otros gjercicios individuales, para evaluar €l nivel de andlisis, que también deberén ser aportados de manera
obligatoria.

- 2 Pruebas escritas intermedias, paralavaloracion y seguimiento del grupo de la materia

- Prueba escrita fina que determinara el grado de comprensién de la materia en su conjunto junto con la correcta aplicacion de los
modelosy sistemas estudiados en la teoria.

- Tutorias individuales para el seguimiento del alumno.

Volumen detrabajo del alumno:

Modalidad or ganizativa M étodos de ensefianza ;Oirrﬁzdas
Clase magistral 25
Otras actividades tedricas 10
Actividades Presenciales Casos précticos 12
Resolucion de précticas, problemas, gercicios etc.
Exposiciones de trabajos de |os alumnos
Actividades de evaluacion
Estudio individual 18
Preparacion de trabajos individuales 18
Preparacion de trabajos en equipo 18
_ Realizacion de proyectos
Trabajo Auténomo . o ) )
Tareas de investigacion y blsqueda de informacion
L ecturas obligatorias
Lecturalibre 13
Asistencia a actividades externas (visitas, conferencias, €etc.) 4
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Horastotales: 150

SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencion delanota final:

Pruebas escritas: 20 %

Trabajos individuales: 5 %
Trabajos en equipo: 5 %
Pruebafina: 40 %

Trabajos individuales (portfolio): 10 %
Trabajos en equipo (portfolio): 20 %
TOTAL 100 %

*Las observaciones especificas sobre €l sistema de evaluacion seran comunicadas por escrito a los alumnos al
inicio de la materia.

BIBLIOGRAFIA Y DOCUMENTACION:
Bibliografia basica:

DIEZ DE CASTRO, E., NAVARRO GARCIA, A. Y PERAL PERAL, B.: Direccion de lafuerza de ventas Ed. ESIC 2003.
GARCIA FERRER, G.: Investigacion Comercial. Ed. ESIC 2005.

MIQUEL, S., BIGNE, E..LEVY, JP., CUENCA, A. Y ,MIQUEL, M.J.: Investigacion de Mercados. Ed. Mc Graw-Hill.1996.
SAUNDERS, Mark; LEWIS, Philipy THORNHILL, A. Research Methods for Business Students.5%d. Pearson. 2009
GREENER, Sue. Business Research Methods. Bookboon.com 2008

Prieto Herrera, Jorge Eliécer. Investigacion de mercados. Ecoe Ediciones. Disponible a través de la plataforma Ebook de la
Universidad San Jorge

Naresh K. Mahotra. INVESTIGACION DE MERCADOS 5ED. Pearson. Disponible a través de Ingebook de la Universidad San
Jorge

Bibliogr afia recomendada:

- HAIR, JF.;; BUSH, R.P; ORTINAU, D.J. : Investigacion de Mercados: en un ambiente de informacion digital. McGraw
Hill.2010.

- KOTLER, P; ARMTRONG, G.; SAUNDERS, J. y WONG, V.: Introduccién a Marketing. 22 Edicion Europea. Ed. ESIC. 2000.
- LAMBIN, J.J.: Marketing Estratégico. Ed. ESIC. 2003.

- SANTESMASES, Miguel: Marketing:Conceptosy estrategias. Ed. Pirdmide, 2010.

- GRANDE ESTEBAN, |.; ABASCAL FERNANDEZ, E.: Fundamentos y Técnicas de Investigacion Comercial. Ed. ESIC 2011.
- ESTEBAN Y MOLINA, COORD.: Investigacion de Mercados. ESIC.2014.

KOZINETS, Robert. Netnography: the marketer’s Secret Weapon. How Social media Understanding Drives Innovation. Netbase
2010

VILLARREAL, Oskar y LANDETA. Jon. El estudio de casos como metodologia de investigacion cientifica en direccion y
economia de la empresa. Una aplicacion a la internacionalizacion. Investigaciones europeas de direccion y economia de la
empresa, 16(3), 31-52. 2010

Paginas web recomendadas:

Revista emprendedores http://www.emprendedores.es/

Periodico expansion http://www.expansion.com/

Revista de informacién econémica http://www.revistasi ce.com/Revistas| CE/portada.htm?n=0
Marketing Directo http://www.marketingdirecto.com/

BBVA https://www.bbva.es/particul ares/index.jsp

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

Instituto Nacional de Consumo http://www.consumo-inc.gob.es/
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Mercasa http://www.mercasa.es/publicaciones

Ministerio de Educacion,

Cultura vy . L. . L
Deportes http://www.mecd.gob.es/servicios-al -ciudadano-mecd/publicaciones.html

Ministerio de Industria, Energiay Turismo http://www.minetur.gob.es/es-ES/Paginas/index.aspx

* Guia Docente sujeta a modificaciones
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