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1. Identificaciéon del Curso/ M 6dulo
Nombre del Curso/ Médulo: Lineade conocimiento: | Cédigo de materia: | NUmero de creditos: 3
INVESTIGACION COMERCIAL INVE INVE 15007
Facultad/ Departamento | FAC DE ESTUDIOSTECNI Y TECNOL
Programa o departamento que administrael curso o médulo | TEC EN DIRECCION COMERCIAL
Tecnol dgico Profesional X Maestria
Niveles de Formacién Profesiona Doctorado
Especializacion
Modalidad Presencial | X | Dud Virtual X
NUmero de horas con acompafiamiento del profesor: 2 Numero de horas de trabajo independiente: 7

Fecha de actualizacion de la guia: 21/02/2024|

2. Conocimientos previos requeridos para €l curso

Fundamentos y conceptos de marketing

3. Justificacion

Lainvestigacion comercia es una de las funciones més importantes del Marketing operativo. Toda vez que su principal objetivo
consiste en proporcionar herramientas para la toma de decisiones de la direccion comercial, por medio de informacion relevante,
actualizaday rigurosa que permita identificar &reas de mejoraen el campo comercial. Este curso desarrolla e planteamiento inicial
delalnvestigacion: ¢como se formulael problemay/o la oportunidad comercial?, ¢cudles son los objetivos de informacion en base a
ese problema o a esa oportunidad?, ¢Qué métodos o técnicas de recoleccion de lainformacion se pueden utilizar?y por dltimo,
¢como se anadizalainformacion? Para alcanzar €l objetivo del curso, esindispensable que el estudiante transite desde lo conceptua a
lo préctico por |los fundamentos metodol dgicos y tedricos de lainvestigacion, |as diferentes técnicas de recoleccion y andlisis de
datos, asi como su aplicacion alainteligencia de negocios. Laimportancia de contar con informacion relacionada con e
comportamiento del consumidor, las nuevas tendencias del mercado, la necesidad de desarrollar y gjustar productos y servicios que
respondan a las necesidades de un mercado en movimiento; constituye una prioridad para las empresas que buscan incorporar
acciones orientadas a generar valor alos publicos atendidos, mejorando la percepcion de servicio a cliente, impactando la
rentabilidad, €l posicionamiento y lalealtad. El estudiante debe identificar lainvestigacion comercial como parte importante del
sistema de informacion de marketing, entender la metodol ogia de cada tipo de investigacion, |as etapas del proceso de

Investigacién comercial, la construccion de herramientas de recoleccidn de datos, el uso de tecnologias de lainformacién parala
recoleccion y andlisis de datos.

4. Competencias de formacion

Id | Competencia Resultado de aprendizaje esperado

1- Analiza el contexto regional, nacional einternacional dela
organizacion para entender la situacion problema. 2 - Define
problemay objetivos de lainvestigacion para dar solucién alos
requerimientos comerciales de las empresas. 3 - Entiende la
importancia de la éicaen lainvestigacion de mercados y el mangjo
delos datos

I dentifica problemas u oportunidades de mercado para
1 [lacomercializacién de productosy servicios de una
maneradindmicay eficiente.

1 - Comprende los conceptos basicos de lainvestigacion comercia a
partir de una situacion empresarial propuestay aplicadaen la
realidad. 2 - Identificael proceso de lainvestigacion comercia y la
secuencia necesaria para solucionar la problematica identificada 3 -
Estructura propuestas de investigacion comercial acordes alos
reguerimientos empresariales.

Utilizalos conceptos y lametodologia del proceso
2 |deinvestigacién comercial de bienesy servicios para
lograr una mayor rentabilidad de los mismos.




| Id | Competencia

Resultado de apr endizaje esperado

Reconoce laimportanciade los sistemasde
3 |informacién en latoma de decisiones comerciaesy de
laempresa

1 - Establece las variables basicas de la investigacién comercial
acorde con los objetivos planteados. 2 - Disefiainstrumentos de
recoleccién de datos a partir de las variables del mercado ainvestigar
3 - Analizalos datos recopilados haciendo uso de software
especializado para el andlisis de los datos.

5. Contenidos

Unidad de aprendizaje

Tematicas

Introduccién ala Investigacion Comercial

¢, Conceptualizacion de lainvestigacion comercia y su
importancia en mercados globales ¢, Criterios paralatomade
decisiones. ¢, Eticaen lainvestigacion de mercados ¢, Definicién del
problema y/o oportunidad aanalizar. ¢, Fijacién de objetivos

Proceso de lainvestigacion comercial

¢ El contexto del problemade investigacion ¢ El proceso dela
investigacion comercial ¢, Técnicas de recoleccion de lainformacion

Recoleccioén de datos

¢, Disefio y validacion de instrumentos de recol eccion de datos ¢,
Herramientas digitales paralarecoleccién de datos. ¢, Técnicas para
la recoleccion de informacion

Andlisis de datos

¢, Procesamiento y andlisis de los datos ¢, Herrami entas tecnol 6gicas
paraandisis de datos ¢, Preparacion y presentacion de informes de
investigacion de mercados

6. Evaluacion y calificacion

Actividades o tipos de actividades | Por centaje
Taleresy parcides 70
Quices 20
| Participacion | 10
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