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1. ORGANIZACION DE LOS CONTENIDOS EN UNIDADES DE TRABAJO

La ensefanza a distancia de la Comunidad de Madrid ha estructurado el contenido en diez
bloques teméticos:

U.T 01 Analisis de | ol

1. Funcion comercial y marketing.
1. Variables del sistema comercial.
2. Los instrumentos de marketing.
2. El mercado. Concepto y elementos.
1. Estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.
2. Limites del mercado.
3. Tipos de mercados segun el destino de los bienes y segun el sector.
4. Tipos de mercados segun el niumero de participantes.
3. El entorno de la empresa.
1. El microentorno: la competencia.
2. El microentorno: los suministradores y los distribuidores.
3. Instituciones y organismos que influyen en la actividad comercial.
4. Macroentorno demografico y sociocultural.
5. Macroentorno econémico y politico-legal.
6. Macroentorno medioambiental y tecnolégico.
4. Estudio del comportamiento del consumidor.
1. Contenido y finalidad del estudio del consumidor.
5. Las necesidades del consumidor.
1. Lajerarquia de las necesidades de Maslow.
6. El comportamiento de compra del consumidor final.
1. Tipos de compras segun comportamiento del consumidor.
2. El proceso de decision de compra del consumidor final.
3. Factores que influyen en el proceso de compra del consumidor.
4. Determinantes internos: motivaciones de compra.
5. Determinantes internos: percepciones y experiencia y aprendizaje.
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6. Determinantes internos: actitudes y caracteristicas personales.
7. Determinantes externos: factores del macroentorno.
8. Determinantes externos: la clase social y los grupos sociales.
9. Determinantes externos: la familia.
10. Otros determinantes externos.

7. El comportamiento del consumidor industrial u organizacional.
1. Tipos de compradores industriales u organizacionales.
2. Fases del proceso de decision de compra industrial.

8. La segmentaciéon de mercados.

Utilidad de la segmentacion de mercados.

Requisitos de la segmentaciéon de mercados.

Criterios de segmentacién de mercados.

Criterios de segmentacion generales.

Criterios de segmentacion especificos.

©o a0 ~ w N F

Fases del proceso de segmentacion del mercado.

9. Estrategias de segmentacion y posicionamiento.

Tipos de estrategias comerciales de segmentacion.
Aplicacion de estrategias comerciales diferenciadas.

Posicionamiento de la emprsa, producto o marca.

N

Tipos de estrategias de posicionamiento

1. Lanecesidad de informacion en latoma de decisiones de marketing.

1. ¢Qué esinformacién?

2. Razones que explican la necesidad de informacion en la empresa.
2. Tipos de informacion.

1. Tipos de informacién seguln su origen o procedencia.

2. Tipos de informacion segun su disponibilidad.
3. Fuentes de informacion.

1. Fuentes de informacién secundarias internas y externas.
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2. Fuentes de informacién primarias.
4. EI SIM: Sistema de informacion de marketing.
1. Estructura del SIM.
2. Elsubsistema de datos internos o de informacion interna.
3. El subsistema de inteligencia de marketing.
4. El subsistema de investigacion de mercados.
5. Elsubsistema de apoyo a las decisiones de marketing.
6. Eltamafo de la empresay el SIM.
5. Lainvestigacion comercial.
1. Funciones y requisitos de la investigaciéon comercial.
2. EISIMYy lainvestigacion comercial.
6. Aplicaciones de la investigacion comercial.

1. Aplicaciones de la investigacion comercial al conocimiento de la empresay sus
acciones de marketing.

2. Otras aplicaciones de la investigacion comercial.
7. Empresas y organizaciones de investigacion comercial.

1. Organizaciones relacionadas con la investigacion comercial en Espafa.
8. Aspectos legales y éticos de la investigacion comercial.

1. Cadigos y guias de autorregulacion ética y profesional.

2. EICdbdigo Internacional ICC/ESOMAR para la Practica de la Investigacion
Social y de Mercados

1. El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases.

1. Fases del proceso de investigacion comercial.
2. ldentificacion y definicion del problema a investigar.

1. Definicion del problema a investigar.

2. Determinacion del propésito o finalidad de la investigacion comercial.
3. Determinacion de los objetivos de la investigacion comercial.

1. Formulacion de los objetivos de una investigacion comercial.
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2.
3.

Especificacion y desarrollo de hipotesis.

Fuentes para generar hipotesis.

4. Clases de hipotesis.

4. Disefo de la investigacion comercial.

o 0 A~ w NoR

Estudios exploratorios o preliminares.

Estudios descriptivos o correlacionales.

Estudios experimentales o causales.

Relacion entre los disefios de investigacion exploratorios, descriptivos y causales.
Definicidn, clasificacion y medida de las variables a investigar.

Elaboracion del presupuesto y temporalizacion del trabajo.

5. Obtencién de informacién secundaria.

1.
2.

Fuentes de informacién secundarias internas.

Fuentes de informacién secundaria externas.

1. Las fuentes de informacién primarias.

2. Lastécnicas de investigacion cualitativa.

1.
2.

Aplicaciones de las técnicas de investigacion cualitativa.

Tipos de técnicas utilizadas en la investigacion cualitativa.

3. Laentrevista en profundidad.

1.
2.
3.

Fases de una entrevista en profundidad: preparacién de la entrevista.
Fases de una entrevista en profundidad: desarrollo de la entrevista.

Fases de la entrevista: Analisis e interpretacion de la informacion.

4. Las reuniones de grupo o dinamicas de grupo.

1. Fases de que consta el desarrollo de la reunién o dindmica de grupo.
2. Caracteristicas del grupo y de los individuos que lo integran.
3. Desarrollo de la reunién o dinamica de grupo.
4. Andlisis e interpretacion de la informacion en la dindmica de grupo.
5. Aplicaciones de la dinamica de grupos.
6. Puntos fuertes y débiles de la dinamica de grupos.
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5. Las técnicas proyectivas.

Técnicas proyectivas de asociacion de palabras y de imagenes.
Técnicas de terminacion de frases o de historias incompletas.
Técnicas proyectivas de construccion de historias y de vifietas.

Técnicas proyectivas de expresion, representacion y personificacion.

o > 0w bdpoRE

Puntos fuertes y débiles de las técnicas proyectivas.
6. Las técnicas de creatividad.

1. El brainstorming o tormenta de ideas.

2. Phillips 66 y Delphi.
7. Laobservacion.
Aplicaciones de las técnicas de observacion.
Métodos y tipos de observacion.
Instrumentos y aparatos de observacion.

Ventajas de la observacion como método de obtencion de informacion.

A

Inconvenientes de la observacion.

1. Lastécnicas de investigacion cuantitativa.

1. Tipos de técnicas utilizadas en la investigacion cuantitativa.
2. Las encuestas ad-hoc.
3. Laencuesta personal.

1. Ventajas e inconvenientes de la encuesta personal.
4. Laencuesta en establecimientos. Ventajas e inconvenientes.
5. La encuesta telefonica.

1. Ventajas que presenta la encuesta telefonica.

2. Inconvenientes de la encuesta telefonica.

3. Tipo de encuestas telefonicas.
6. Laencuesta postal y otras encuestas autoadministradas.

1. Ventajas de la encuesta postal.

2. Inconvenientes o limitaciones de la encuesta postal.
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7. Laencuesta por Internet o encuesta on-line.
8. Las encuestas periddicas.
9. Laencuesta 6mnibus.
1. Ventajas y limitaciones de la encuesta 6mnibus.
2. Aplicaciones de la encuesta 6mnibus.
10. La encuesta por suscripcion.
11.Los paneles.
1. Seleccion de la muestra del panel y compromiso de los panelistas.
12.Los paneles de consumidores.
Tipos de paneles de consumidores.
Formacion de los paneles de consumidores.
Funcionamiento de los paneles de consumidores.

Panel de consumidores Dympanel o de Taylor Nelson Sofres.

o Hc 0w bdpoRE

Panel de consumidores Nielsen/Homescan.

13. Los paneles de detallistas.
1. La constitucion del panel de detallistas y seleccion de la muestra.
2. Funcionamiento del panel de detallistas.

14. Paneles de audiencias.
1. Funcionamiento del panel de audimetros.

15. Otras técnicas de investigacion cuantitativa.
1. Otras técnicas de obtencion de datos. La experimentacion comercial.
2. Tipos de experimentos comerciales.

16. El cuestionario como instrumento de recogida de informacion.

Tipos de cuestionarios.

El proceso de elaboracion del cuestionario.

1.

2.

3. Las partes de un cuestionario.

4. Tipos de preguntas segun libertad de eleccién de las respuestas.
5. Tipos de preguntas segun la cantidad de respuestas y su relacion.
6. Tipos de preguntas segun la finalidad de las respuestas.

7. Segun el contenido o tipo de informacién que se pretende obtener.
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8.
9.

8. Otras formas de clasificacidén de las preguntas.
9. Escalas de medicion de las variables.

10. Las escalas de medida del cuestionario.

UT 06, El | la of i6n de d
1.

Introduccion al muestreo.
1. Poblacién y muestra.
2. Terminologia basica del muestreo.
3. Parametros de la poblacién y estimadores.
4. Lainferencia estadistica.
Etapas del proceso de muestreo.
1. Errores que se pueden cometer en una investigacion comercial.
2. Métodos de muestreo.
El muestreo aleatorio o probabilistico.
Muestreo aleatorio simple.
Muestreo aleatorio sistematico.
Muestreo aleatorio estratificado.
1. Afijacidén de la muestra en el muestreo estratificado.
2. Ventajas e inconvenientes del muestreo estratificado.
Muestreo aleatorio por conglomerados y por areas.
1. Operativa del muestreo por conglomerados. Ventajas e inconvenientes.
2. Muestreo por areas o zonas.
Muestreo polietapico.

Muestreo por ruta aleatoria o "random route".

10. Muestreos no probabilisticos.

1. Muestreo por cuotas.

2. Otros tipos de muestreo.

11. Determinacion del tamarfio de la muestra.

1. Estimadores de los parametros de la poblacion.

2. Propiedades del estimador de la media.
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Propiedades de los estimadores.

Varianzas y desviaciones de los estimadores de la media y el total.
Desviaciones de los estimadores de la proporcién y el total de clase.
Precision de los estimadores. El error de muestreo.

Nivel de confianza de las estimaciones.

Céalculo del error de muestreo.

© ®©® N o g ~ W

Céalculo del tamafio de la muestra.
10. Estimacion por intervalos. Determinacion del intervalo de confianza.
12. El trabajo de campo en la investigacion comercial.
Temporalizacion del trabajo de campo.
Planificacion del tiempo.
El presupuesto del trabajo de campo.
Desarrollo de las entrevistas.
Objeciones de los entrevistados y tratamiento de las mismas.
Caracteristicas especiales de la encuesta por correo.
Los entrevistadores.

Seleccidn y formacion de los entrevistadores.

© ® N o g~ W N PRF

Instrucciones y formacion especifica de los encuestadores.

UT 07 Analisis de datos v presentacién de un informe
1. Tratamiento de los datos.

El tratamiento de la base de datos.

La codificacion de la informacion.

La codificacion y grabacion de las respuestas.

A w0 NP

La tabulacion de los datos.

2. El analisis de la informacion.
1. La representacion grafica de los andlisis.

3. El analisis de la informacioén mediante programa informatico.
1. Laintroduccion de los datos en el programa informatico SPSS.
2. El menu de funcionamiento del programa informatico SPSS.
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Los métodos de analisis univariable.
Los estadisticos descriptivos.

Los estadisticos de posicion o medidas de tendencia central.

1.
2.
3. Los estadisticos o medidas de dispersion.
4. Los estadisticos de inferencia.
5. Los estadisticos o medidas de asimetria y de forma de la distribucién.
6. El analisis univariable con el programa informéatico SPSS.
5. Los métodos de andlisis bivariable.
1. Las estadisticas descriptivas bivariables.
2. Las estadisticas de inferencia bivariables.
3. El analisis bivariable con el programa informético SPSS.
6. El analisis causal.
1. Elanalisis de la varianza.
2. Elanalisis causal con el programa informéatico SPSS.
7. Los métodos de andlisis multivariable.

La regresion multiple.

El andlisis discriminante.

1.
2.
3. El analisis factorial.
4. Las escalas multidimensionales.
5. Elanalisis cluster.
6. El analisis multivariable con el programa informatico SPSS.
8. Los estadisticos para series temporales.
1. El andlisis descriptivo de series temporales.
2. Elandlisis predictivo de series temporales.
3. Las series temporales en el programa informatico SPSS.
9. Elinforme de lainvestigacion comercial.

Los tipos de informes comerciales.

Los componentes del informe comercial.

w NoF

La redaccion del informe comercial.

4. La edicion del informe mediante programas informaticos.
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5. Descarga e instalacién del programa Scribus.
6. Inicio a la maquetacion con Scribus. Las guias.
UT 08: Gestion de | le d laci
1. Introduccion alas Bases de datos.
1. Tipos de Bases de datos.
2. Sistemas Gestores de Bases de Datos.
3. Ventajas del uso de una base de datos.
2. Bases de datos relacionales.
1. Componentes esenciales de una base de datos relacional.
2. Tipos de relaciones entre dos tablas.
3. Claves.
3. Disefio de una base datos relacional.
Restricciones en el disefio.
Tipos de campos.

Establecer relaciones entre tablas.

A W DhpoE

Tipos de operaciones con las bases de datos.
4. Instalacion de OpenOffice Base.

Crear una base de datos.

Crear unatabla.

Usar el asistente para crear una tabla.

Edicion de tablas.

o W npoRE

Establecer relaciones entre tablas.
5. Consultas.
1. Consultas sobre varias tablas.
2. Consultas avanzadas.
3. Vistas.
6. Formularios.
1. Crear un formulario con subformularios.
7. Informes.

8. Crear uninforme
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2. DISTRIBUCION TEMPORAL DE LAS UNIDADES DE TRABAJO

BLOQUES TEMATICOS

UT 01.- Andlisis de la empresa y del entorno

UT 02.- La informacién de la empresa. El sistema de

informacion de mercado(SIM).

UT03.- El proceso de investigacion comercial. Obtencién deinformacién comercial

U.T 04.- Obtencion de informacion primaria. Técnicas deinvestigacion cualitativa

UT 05.- Obtencion de informacion primaria (11). Técnicas de

investigacion cuantitativa

UT 06.-El proceso de muestreo y la obtencion de datos

UT 07.- Andlisis de datos y presentaciéon de un informe

UT 08.- Gestion de bases de datos relacionales

DISTRIBUCION TEMPORAL

UTL1.- Andlisis de la empresa y del entorno

04/10 al 18/10

UT2.- La informacion de la empresa. El sistema de

informacién de mercado(SIM).

19/10 al 08/11

UT 3.- El proceso de investigacion comercial. Obtencién de
informaciéncomercial

09/11 al 29/11

U.T 04.- Obtencion de informacién primaria. Técnicas de
investigacioncualitativa

30/11 al 27/01

UT 05.- Obtencion de informacion primaria (I1). Técnicas de investigacion

cuantitativa

18/01 al 14/02

UT 06.-El proceso de muestreo y la obtencion de datos

15/02 al 21/03

UT 07.- Andlisis de datos y presentaciéon de un informe

10/03 al 09/05

UT 08.- Gestion de bases de datos relacionales

10/05 al 31/05
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3. RECURSOS Y MATERIALES DIDACTICOS

v' Plataforma educativa online FPdistancia de la Comunidad de Madrid, a través del Aula Virtual
Moodle, a la que se puede acceder a través de la siguiente direccion web:
https://fpdistancia.educa.madrid.org

Cuenta de usuario en Educamadrid.

Servicio web de ayuda al usuario de Educamadrid, que puede ser consultado a través de la
siguiente direccion web: https://ayuda.educa.madrid.org

Apuntes suministrados por el profesor

Cuaderno de trabajo, donde se realizaran los ejercicios y actividades planteadas

Programas informaticos: WORD Microsoft Office, EXCEL, ACCES.

Video, Internet, equipos informaticos y retroproyector

TNEN

AN NI

4, METODOLOGIA DIDACTICA
4.1. ORGANIZACION DE LA ATENCION A LOS ALUMNOS

La atencion a los alumnos en este régimen se llevara a cabo por el profesor tutor de cada
modulo profesional a través de tutorias, que se realizaran preferentemente mediante el servicio
de mensajeria instantanea, asi como el chat habilitado e incorporado en el aula virtual Moodle, o
a través de los foros, cuando éstas sean de alcance general. En caso de tratarse por correo
electrénico se utilizaran las cuentas de correo de EducaMadrid.

Este modulo tiene establecidas horas presenciales, éstas se impartiran mediante tutorias
colectivas de asistencia voluntaria para el alumno.

a) Las tutorias individuales son aquellas acciones orientadoras y de apoyo a los
procesos de aprendizaje para que el alumno pueda superar de modo autosuficiente
los objetivos formativos del médulo profesional, y se realizara preferentemente de
forma telematica a distancia, aunque también podra ser presencial o telefénica. En
el caso de realizarse de forma presencial debe haber previo aviso al profesor tutor
del dia en que quiere realizar la tutoria individual.

b) Las tutorias colectivas son las que se destinan al desarrollo de procesos de
ensefianza y aprendizaje que precisan la intervencion directa del profesor tutor del
modulo o a la utilizacion de los medios didacticos y equipamientos disponibles en
el centro educativo.

La formacion a distancia es un modelo abierto en el que el alumno marca su ritmo de
aprendizaje en funcién de sus necesidades y disponibilidad, por ello la asistencia de los alumnos
a las tutorias tanto colectivas como individuales tendra caracter voluntario.
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4.2. ACTIVIDADES

A lo largo del proceso de aprendizaje del médulo se desarrollaran tres tipos de actividades.
Cada una tiene sus caracteristicas y su utilidad especifica: son necesarias todas pero ninguna,
por si misma, es suficiente para la formacion.

a) Actividades de autoevaluacion y ejercicios resueltos.

Estas actividades vienen propuestas en cada unidad de trabajo de la plataforma oficial. Se
recomienda su _realizacion _en el momento propuesto, ya que facilitan notablemente el
autoaprendizaje.

b) Tareasy Foros

Establecidas en las unidades de trabajo de la plataforma oficial. Se recomienda su
realizacion en el momento propuesto, ya que facilitan notablemente el autoaprendizaje. El alumno
tendra a su disposicion la solucién a las tareas planteadas a la plataforma educativa para poder
contrastarlas con sus respuestas.

Se recomienda el uso del foro de la plataforma por parte de los alumnos.
c) Actividades presenciales

Es importante que el alumno asista a las tutorias colectivas, ya que se realizaran las tareas
propuestas en las unidades de trabajo y aquellas que el profesor-tutor considere complementarias
para alcanzar las capacidades y destrezas propias del Médulo.

5. PROCESO DE EVALUACION Y CALIFICACION

Se convocara una prueba final presencial, obligatoria para todos los alumnos. Esta prueba
final presencial versara sobre la totalidad de los contenidos del médulo. Dicha prueba se realizara
simultdneamente por todos los alumnos que cursen el.

La asistencia alos exdmenes finales presenciales es obligatoria. Los alumnos que
no se presenten alos mismos, no podran ser evaluados, y agotara la convocatoria.

A) Convocatoria Ordinaria: Todos los alumnos matriculados en este Médulo tienen que
superar con una “calificacion final” positiva (igual o superior a 5 en una escalade 0 a
10, considerandose negativas las calificaciones inferiores a 5) el “Examen Final”
presencial, obligatorio para todos los alumnos y propuesto para el mes de Mayo en el
gue se recogeran la totalidad de los contenidos del médulo y establecidos en el
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DECRETO 223/2015, de 13 de octubre (BOCM 19/10/2015).

B) Convocatoria Extraordinaria: Todos los alumnos que no hayan superado el Modulo

en la Convocatoria Ordinaria del mes de Mayo o no se hayan presentado a la misma,
podran presentarse a la Convocatoria Extraordinaria propuesta para el mes de Junio,
en la que se realizara un “Examen Final” que recogera la totalidad de los contenidos
del modulo y establecidos en el DECRETO 223/2015, de 13 de octubre, (BOCM
19/10/2015). Dicho examen lo superaran aquellos alumnos que obtengan una
“calificacion final” positiva (igual o superior a 5 en una escala de 0 a 10, considerandose
negativas las calificaciones inferiores a 5).

Los criterios de evaluacion y calificacion del Médulo “INVESTIGACION
COMERCIAL(IC)” responden a lo regulado en la Orden 2694/2009, de 9 de junio (BOCM
22/06/2009), modificada por la Orden 11783/2012, de 11 de diciembre (BOCM 04/01/2013).

Equivalencia en créditos ECTS en este modulo son de 8. Estos créditos es un sistema
de transferencia de créditos a nivel europeo para convalidar asignaturas y cuantificar el trabajo
relativo al estudiante que trabaja bajo los grados fomentados por el Espacio Europeo de
Educacion Superior.

6. LUGAR Y HORA DE TUTORIAS Y EXAMENES

e Tutorias Colectivas. Lunes de 16:50 a 17:40. Edificio principal.

e Tutorias Individuales. Lunes de 15:00 a 15:55 y de 15:55 a 16:50. Edificio principal.

« Examen Ordinario. Lunes 6 de junio de 2022 de 17:30 a 19:00. Salon de actos.

e Examen Extraordinario. Lunes 20 de junio de 2021 de15:30 a 17:00. Salén de actos.

No se podra acceder al examen una vez pasado 10 minutos desde el comienzo de este.
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