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RESUMEN

En la asignatura Gestión de Proyectos de Investigación Comercial. En primer lugar se establecen las 
líneas necesarias para el eficaz desarrollo de la investigación comercial. Desde la definición del problema 
a investigar hasta la presentación oral del informe de la investigación. En segundo lugar, se hace 
referencia a las actividades más de gestión administrativa del proceso de investigación: gestión de la 
rentabilidad de la investigación como actividad empresarial, cómo realizar el seguimiento y control de las 
actividades de investigación (desde el control de la calidad hasta la ética con la que se ha llevado a cabo 
la investigación). En tercer lugar, habilidades directivas específicas relacionadas con la investigación de 
mercados. 
El objetivo de la asignatura es el de aproximar al estudiante a la realidad de la gestión de un proyecto de 
investigación comercial desde la perspectiva de los procesos que constituyen dicha gestión.
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CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relación con otras asignaturas de la misma titulación

No se han especificado restricciones de matrícula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

En relación con otras asignaturas de la misma titulación, no se han especificado restricciones de 
matrícula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de 
acceso al Máster. Esta asignatura junto con las de "Diseños de Investigación Causal", "Estadística 
Avanzada" y "Técnicas de Investigación Comercial" conforman la especialidad en Investigación de 
Mercados.

COMPETENCIAS

2114 - M.U. en Marketing e Investigación de Mercados11-V.2 

- Saber aplicar los conocimientos adquiridos y ser capaces de resolver problemas en entornos nuevos 
o poco conocidos dentro de contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de 
estudio.

- Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habrá 
de ser en gran medida autodirigido o autónomo.

- Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de 
una información que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades 
sociales y éticas vinculadas a la aplicación de sus conocimientos y juicios.

- Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones últimas que las sustentan a 
públicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigüedades.

- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el 
desarrollo y/o aplicación de ideas, a menudo en un contexto de investigación.

- Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la información, seleccionando aquella que 
resulta pertinente para la toma de decisiones.

- Saber trabajar en equipo con eficacia y eficiencia.

- Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o 
investigadora.

- Tener una actitud proactiva ante los posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o 
investigadora.

- Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.

- Ser capaces de analizar de forma crítica tanto su trabajo como el de su compañeros.
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- Ser capaces de establecer los procesos de recogida de información y el tipo de datos necesarios 
para llevar a cabo la planificación en marketing.

- Conocer los procesos y protocolos de captación de información necesarios para observar y analizar 
de forma correcta el comportamiento de los consumidores.

- Escoger la técnica de investigación de mercados adecuada al problema planteado.

- Diseñar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigación comercial e 
implementar posibles medidas correctoras.

- Diseñar y ejecutar un plan de investigación de mercados.

- Redactar documentos e informes en marketing e investigación comercial.

- Presentar documentos e informes en marketing e investigación comercial.

- Saber realizar las labores propias de su profesión, tanto en empresas privadas como en organismos 
públicos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de información tanto en formato tradicional como 
electrónico. 
2. Manejar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en información 
útil para la toma de decisiones en comunicación. 
3. Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada, 
documentada e ilustrada. 
4. Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buena dicción y empleo de vocabulario técnico. 
5. Argumentar y contra argumentar. 
6. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las técnicas cualitativas.  
7. Seleccionar y utilizar de forma apropiada las técnicas cuantitativas.  
8. Gestionar un proyecto de investigación. 
9. Utilizar el vocabulario técnico propio de la materia.

DESCRIPCIÓN DE CONTENIDOS

1. La dirección y Gestión de proyectos de Investigación Comercial

Se desarrollarán los aspectos fundamentales para una correcta gestión de proyectos en el ámbito de la 
Investigación Comercial así como la correcta presentación de propuestas de investigación.

2. Gestión y Ejecución del Proyecto

Se explicarán las distintas fases del desarrollo y ejecución de los proyectos de Investigación Comercial, 
así como el diseño de instrumentos d medición adaptables a los canales de administración 
seleccionados.
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3. Software de gestión de proyectos de investigación

Aplicaciones informáticas integradas para implantar, desarrollar y gestionar los proyectos de 
Investigación de Mercados, en todos sus modos de administración, CATI, CAPI y CAWI.

4. Aplicaciones de Investigación Comercial

Presentación de distintos proyectos de Investigación Comercial y sus ámbitos de aplicación.

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial

Clases teórico-prácticas 35,00 100

Clases de teoría 0,00 100

Asistencia a eventos y actividades externas 5,00 0

Lecturas de material complementario 6,00 0

Preparación de actividades de evaluación 20,00 0

Preparación de clases de teoría 21,50 0

Preparación de clases prácticas y de problemas 37,50 0

TOTAL 125,00

METODOLOGÍA DOCENTE

Clases teóricas lección magistral participativa

Desarrollo de proyectos con debate o discusión dirigida

Conferencias de expertos

Grupo de trabajo

Resolución de caso práctico evolutivo (propuesta + diseño + campo + análisis + informe) a lo largo del 
módulo.

Evaluación continua.

EVALUACIÓN

Evaluación continua (100%)
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Asistencia y participación en talleres de trabajo (10%)•
Propuesta de investigación (25%)•
Instrumento de medición (30%)•
Informe de resultados (35%)•
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ADENDA COVID-19

Esta adenda solo se activará si la situación sanitaria lo requiere y previo acuerdo del Consejo de 
Gobierno


