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RESUMEN

En la asignatura Gestion de Proyectos de Investigacion Comercial. En primer lugar se establecen las
lineas necesarias para € eficaz desarrollo de lainvestigacion comercial. Desde la definicion del problema
ainvestigar hastala presentacion ora del informe de lainvestigacion. En segundo lugar, se hace
referencia a las actividades méas de gestion administrativa del proceso de investigacion: gestion de la
rentabilidad de lainvestigacion como actividad empresarial, como realizar € seguimiento y control de las
actividades de investigacion (desde el control de la calidad hasta la ética con la que se ha llevado a cabo
lainvestigacion). En tercer lugar, habilidades directivas especificas relacionadas con lainvestigacion de
mercados.

El objetivo de laasignatura es el de aproximar a estudiante alarealidad de la gestién de un proyecto de
investigacion comercial desde |a perspectiva de |os procesos que constituyen dicha gestion.
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CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacién con otras asignaturas de la misma titulacion

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

Otros tipos de requisitos

En relacion con otras asignaturas de la misma titulacién, no se han especificado restricciones de
matricula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de
acceso al Master. Esta asignatura junto con las de "Disefios de Investigacién Causal", "Estadistica
Avanzada" y "Técnicas de Investigacion Comercial" conforman la especialidad en Investigacion de
Mercados.

COMPETENCIAS

2073 - M.U. en Marketing e Investigacion de Mercados 09-V.1

- Promover el desarrollo de actitudes y valores que establezcan condiciones favorables para un
comportamiento ético en el desarrollo de la actividad profesional.

- Capacidad de andlisis y sintesis de informacion

- Habilidad para argumentar desde criterios razonables las decisiones adoptadas en el ambito de
marketing.

- Capacidad de aplicar conocimientos tedricos a un problema préactico
- Capacidad para identificar necesidades de informacién

- Capacidad para saber ayudar, desde la investigacién, a quien encarga un estudio, desde su proceso
de toma de decision.

- Capacidad para poner en préctica el desarrollo de una investigacién comercial.

- Capacidad para seleccionar las técnicas mas adecuadas para la busqueda de soluciones de un
problema de decisién.

- Capacidad de construccién de modelos, a partir de las técnicas existentes.
- Manejar programas informaticos clave en la toma de decisiones

- Capacidad para saber seleccionar el enfoque mas adecuado para el desarrollo de una investigaciéon
comercial.

- Capacidad de negociacién y comunicacion, para presentar en publico los objetivos de la
investigacion y responder a las criticas del cliente y otros departamentos, mediante juicios
argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

- Capacidad para saber realizar el seguimiento y control de las actividades de investigacién en todos
Sus aspectos.
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Conocer las costumbres y practicas de empresas e institutos de investigacion comercial.

Capacidad para saber seleccionar la técnica de recogida de informacién més adecuada en el
desarrollo de una investigacion comercial

Conocimiento y capacidad para elaborar los diferentes elementos que componen el disefio de una
investigacion cuantitativa o cualitativa y juzgar su idoneidad para situaciones y contextos
determinados.

Conocimiento de las caracteristicas, modalidades, aspectos de disefio y herramientas para su
aplicacion de las diferentes técnicas de investigacion cuantitativa y cualitativa.

Capacidad de poner en practica las distintas técnicas de investigacion comercial

Capacidad para analizar los resultados empiricos de un estudio cuantitativo o cualitativo y ser capaz
de elaborar un informe de resultados con las principales conclusiones del mismo.

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

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

Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habra
de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

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

Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades.

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

Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la informacién, 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.

Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.
Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.
Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de su compafieros.

Ser capaces de establecer los procesos de recogida de informacion y el tipo de datos necesarios
para llevar a cabo la planificacién en marketing.
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- Conocer los procesos y protocolos de captacion de informacion necesarios para observar y analizar
de forma correcta el comportamiento de los consumidores.

- Ser capaces de seleccionar y desarrollar en su defecto herramientas de analisis del mercado.
- Escoger la técnica de investigacion de mercados adecuada al problema planteado.

- Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigacion comercial e
implementar posibles medidas correctoras.

- Disefiar y ejecutar un plan de investigacion de mercados.
- Redactar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.
- Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

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

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1. Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacion tanto en formato tradicional como
electronico.

2. Mangjar einterpretar correctamente datos cuantitativosy cualitativos para convertirlos en informacion
Gtil paralatoma de decisiones en comunicacion.

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 diccion y empleo de vocabulario técnico.
5. Argumentar y contra argumentar.

6. Seleccionar y utilizar de forma apropiada |as técnicas cualitativas.

7. Seleccionar y utilizar de forma apropiada | as técnicas cuantitativas.

8. Gestionar un proyecto de investigacion.

9. Utilizar &l vocabulario técnico propio de lamateria.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. La direccion y Gestién de proyectos de Investigacion Comercial

Se desarrollaran los aspectos fundamentales para una correcta gestion de proyectos en el ambito de la
Investigacién Comercial asi como la correcta presentacion de propuestas de investigacion.

2. Gestién y Ejecucion del Proyecto

Se explicaran las distintas fases del desarrollo y ejecucion de los proyectos de Investigacion Comercial,
asi como el disefio de instrumentos d medicién adaptables a los canales de administracién
seleccionados.
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3. Software de gestion de proyectos de investigacion

Aplicaciones informéaticas integradas para implantar, desarrollar y gestionar los proyectos de
Investigacion de Mercados, en todos sus modos de administracion, CATI, CAPI y CAWI.

4. Aplicaciones de Investigacion Comercial

Presentacién de distintos proyectos de Investigacion Comercial y sus ambitos de aplicacion.

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 35,00 100
Clases de teoria 0,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 5,00 0
Lecturas de material complementario 6,00 0
Preparacion de actividades de evaluacion 20,00 0
Preparacion de clases de teoria 21,50 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 37,50 0
TOTAL 125,00

METODOLOGIA DOCENTE

* Clasesteoricas leccion magistral participativa

» Desarrollo de proyectos con debate o discusion dirigida

» Conferencias de expertos

» Grupo detrabajo

» Resolucion de caso practico evolutivo (propuesta + disefio + campo + andlisis + informe) alo largo
del médulo.

» Evaluacion continua.

La metodol ogia propuesta puede ser desarrollada tanto de forma presencial como adistanciasi las
circunstancias lo exigen.

EVALUACION

Evaluacion continua (100%)

» Asistenciay participacion en talleres de trabajo (10%)
* Propuesta de investigacion (25%)

* Instrumento de medicion (30%)

* Informe de resultados (35%)
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En caso necesario, se podraincrementar €l peso de |os trabajos académicos, para gjustarse alas posibles
situaciones de docencia hasta alcanzar €l 100% de la calificacion.

Con referenciaalahonestidad académica y comportamiento, la conducta consistente en copiar en un
examen o plagiar un trabgjo “evaluable’, resulta contraria alos deberes de | os estudiantes recogidos tanto
en lanormativa estatal como internade UV. La consecuenciainmediata de este tipo de conducta serd, en
todo caso, la calificacion con un cero y e suspenso de la asignatura, de conformidad con el Reglamento
de Evaluacion y Calificacion(en adelante REC) aprobado por € Consell de Govern de 30 de mayo de
2017 (art. 13 apartado 5); €l Estatuto del Estudiante Universitario, aprobado por e RD 1791/2010, de 30
de diciembre; y la Carta de dretsi deures dels estudiants de la Universitat de Valéncia, aprobada por
Acuerdo de Consgjo de Gobierno de 19 de octubre de 1993 y modificada por ACG de 30 de abril de
1998.Se indica a todos | os estudiantes que no se pueden utilizar tel éfonos moéviles o cualquier otro
dispositivo o documento electronico no autorizado. Cualquier estudiante que utilice tanto en clase, por la
existencia de evaluacion continua, como en el examen un teléfono movil, serainvitado a abandonar €l
aulay obtendra una calificacion numérica de cero en la prueba correspondiente (art. 13 apartado 6). El
mismo tipo de condiciones se aplicaran aterminales de relojes inteligentes o similares. El uso delos
ordenadores portétiles o de tabletas digitales, esta permitido parala toma de apuntes o visualizacion de
material docente.

Todas las medidas anteriores se aplicaran con independenciadel procedimiento disciplinario que contra el
estudiante se puedaincoar y s cabe, la sancion que sea procedente de acuerdo ala normativa vigente (art.
13 apartado 7).
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