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RESUMEN 
 

 

Centro Facultad de Comunicación 

Titulación Máster en Marketing, Publicidad y Comunicación 

 

Asignatura 
Investigación de Mercados. 
¿Qué sé del mercado en el que 
compito? 

 

Código 
 

F1P1P03003 

Carácter Obligatoria 

Lengua de impartición Castellano 

Curso académico 2021-2022 

 

DATOS DEL PROFESORADO 
 

 
 

Responsable de Asignatura Edgardo Javier Spivak Einhorn 

Correo electrónico edgardo.javier@pdi.atlanticomedio.es 
Teléfono 828 019 019  

 
 

PRESENTACIÓN DE LA ASIGNATURA 
 

 

¿Qué sabemos del mercado en el que competimos? Internalizaremos a través de la experiencia 

real y los contenidos que veremos en clase, los principales conceptos e instrumentos de la 
Investigación de Mercados en general y en particular. Analizaremos el papel de correlación de 
la identificación del segmento objetivo, el marketing, el posicionamiento de la empresa y 
productos/servicios (ejemplos de Pyme y Gran Empresa), también determinación de universo, 
muestra e instrumentos para llegar a análisis que permitan extrapolar. 

 
El objetivo final de esta sesión es adquirir las herramientas más importantes relacionadas con la 
estrategia de segmentación, investigación de mercado y posicionamiento, físico y digital y poder 
aplicarlas en el terreno profesional, según el tipo de empresa. 

 
 

OBJETIVOS DE LA SESIÓN 
 

 

Objetivos Generales 
 

Las principales competencias y habilidades que desarrollarán los participantes en esta 
asignatura son las siguientes: 

 Internalizar a través de la experiencia real y contenidos impartidos en clases, los 
principales conceptos e instrumentos para una buena investigación de mercados y 
segmentación. 

 Conceptos clave de la búsqueda, análisis y procesamiento de la información y las 
técnicas más importantes de recolección de datos. 

https://campus.atlanticomedio.es/PlanEstudios/EditarProgramaAsignatura?IdProgramaAsignatura=232
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 Comprender el papel de correlación de la identificación del segmento objetivo, el 
marketing, el posicionamiento de la empresa y productos/servicios (ejemplos de Pyme 
y Gran Empresa), luego de una buena investigación de mercados. 

 
Objetivos Específicos 

 
Adquirir las herramientas más importantes relacionadas con la estrategia de segmentación, 
investigación de mercado y posicionamiento, físico y digital y poder aplicarlas en el terreno 
profesional, según el tipo de empresa. 

 

RESULTADOS DE APRENDIZAJE 
 

 Al finalizar esta asignatura, el alumnado será capaz de desarrollar, como parte de la 

Investigación de Mercados una muestra, en base a datos de la población y universo, 

desarrollar un trabajo de campo cuali y/o cuantitativo, basado en fuentes primarias y 

secundarias (físicas y online) extrapolando datos con el objetivo de posicionar y elegir un 

segmento de clientes. 

 

CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA 
 

 

1. LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
1.1. Introducción a los conceptos básicos de probabilidad y estadística. 

2. TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN Y RECOLECCIÓN DE DATOS – CUALITATIVAS 
2.1. Obtención de información, fuentes primarias y secundarias. 

2.2. Definición del universo y muestra. Elección de la técnica de recogida de datos. Diseño 
del instrumento de recogida de datos: el cuestionario. 

2.3. Técnicas de elaboración de cuestionarios y recolección de datos. 

2.4. Tipos de entrevista: focus groups y su conducta. Tipos de preguntas según: entrevistas 
de profundidad, técnicas proyectivas, la investigación observacional y el método 
Delphi. 

3. MÉTODOS Y TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN CUANTITATIVAS 
3.1. Modelos y técnicas cuantitativas más importantes para la investigación de mercados. 

3.2. Diseño de cuestionarios: la metodología de las preguntas abiertas, cerradas, 
intervalares para la elaboración de cuestionarios. 

4. LA INVESTIGACIÓN Y LA ESTRATEGIA 
4.1. Análisis de casos prácticos que permiten sintetizar, analizar e interpretar los datos para 

apoyar y orientar las decisiones de marketing. Trabajo sobre casos de TFM grupales 
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METODOLOGÍA 
 

- Método del caso, presentaciones y ejercicios y trabajos individuales grupales en clases 
y post-clases 

 
- Desarrollo de las clases: 

 
o Clases dinámicas fomentando la participación. 
o Realización de trabajos individuales y/o en grupo en clase orientados a 

consolidar los conocimientos incluidos en el curso. Caso: Hotel Polo Norte y Casa 
Rural en Canarias. 

o Presentaciones que complementan la información contenida en el curso y que 
orienten en el análisis y resolución de los casos propuestos. 

o Estudio de casos reales y ficticios a través de los cuales los alumnos argumentan 
la utilidad de diferentes acciones y proponen alternativas y soluciones. Los casos 
se prepararán de forma individual o en grupo y posteriormente se discutirán 
dentro del aula. Caso Red Bull, Caso BMW/AUDI e Idiomas en el Extranjero. 

 

 

EVALUACIÓN 
 

 

Criterios de evaluación 

La evaluación será de 0 a 10, siguiendo el sistema español en cada uno de los ítems a 

calificar. 
 

 
% CALIFICACIÓN FINAL 

Trabajo Grupal 60% 

Asistencia, participación, implicación y actitud 40% 

 
Evaluación de Casos: 

En clase se desarrollarán 3 trabajos: 

- Caso Casa Rural 
- Caso Hotel Polo Norte 
- Caso Audi-BMW 

Que los estudiantes, grupalmente, deberán enviar al profesor, una vez culminada la clase. 
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