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PROGRAMA D’INVESTIGACIO COMERCIAL
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Objectius:

Introduir a I'alumne en la metodologia de la Investigacié6 Comercial, aixi com descriure de manera practica
les técniques comuns que s’utilitzen en aquesta disciplina.

Programa teoric:

1. La Investigacié Comercial i el seu Procés.

La Investigaci6 Comercial com a eina en la presa de decisions comercials. Proposit i definicié d'una
investigacié comercial. El valor de la informacid. Tipus d'investigacions comercials.

Proposta i disseny d'una investigacio comercial.

2. La Recol-leccié de Dades.

Tipus de dades. Les diferents fonts de dades secundaries. Métodes per obtenir dades primaries: métodes
qualitatius, els diferents tipus de sondeigs, 'observacié i l'experimentacié.

3. El Qiiestionari.

Tipus de preguntes. Técniques per l'elaboracié de les preguntes i pel disseny del qlestionari. La mesura
d'actituds mitjangant les escales de mesura.

4. El Mostreig.
Fonaments teorics. Tipus de mostreig. Mida de la mostra i teoria estadistica.
5. Analisi Tabular de les Dades.

Les tabulacions simples i les diferents escales de mesura. Las taules de contingéncia. Correlacions mostrals.
Els contrastos d'hipotesi.



6. L'Experimentacié Comercial.
L'experimentacio en ia Investigacié Coinerciai. Models experimentals. Analisi de la varianca.
7. Temes Especials en I' Analisi de Dades.

Analisi factorial. Analisi Discriminant. Escala Multidimensional. Analisi d'agrupament. Analisi Discriminant.
La regressi6 lineal.

8. Preparaci6 de Pronostics: la Previsié de Vendes.

Generalitats sobre la previsié de vendes. La previsi6 de vendes a curt termini i a mig i llarg termini. Métodes
i models per la previsié de vendes. Models de series temporals. Modeis de comportament endogen.

9. Aplicacions de la Investigacié Comercial.

Analisi de mercats. Investigacid de nous productes. Investigacio de la publicitat.

Programa practic:
Es proposara en els alumnes una série de Ilistes de problemes i giiestions, amb I’objectiu de que trebailin

els concepies i les técniques desenvolupades en el programa teoric. Aquestes llistes seran discutides a
classe.

Si,stéma d’avaluacié:

L'avaluacio final de I'alumne estara configurada a partir de la nota obtinguda en l'examen final. Durant el curs
en els alumnes se’ls proposara unes llistes de problemes i qiiestions, aquestes seran avaluades en termes de D
(deficient-3), C (suficient-3) i B (notable-7). Si la nota mitjana, sempre que s'hagin presentat totes les llistes,
es superior o igual a 6, llavors I'alumne sumara a la nota de I'examen final | punt. Si la nota mitjana es
superior o igual a 4, llavors sumara 0,5 punts. No sumara res en cas que aquesta nota sigui inferior a 4.
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