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PRESENTACION DEL CURSO

La Investigacion de Mercados es una asignhatura que brinda los elementos basicos paraque
el estudiante aplique lainvestigacion enlaempresacomoherramienta fundamental enlatoma
de decisiones, mediante un proceso continuo y estadistico de recoleccién de informacion
utilizandose en este proceso diferentes métodos y técnicas, para que la informacion ya
recolectada sea posteriormente procesada y analizada y sea utilizada en latoma de decisiones.

PROPOSITO DE FORMACION DE LA ASIGNATURA

Lainvestigacién de mercados sirve de enlace entre laorganizacion y su entorno de mercado e
implica la especificacion, la recoleccion, el procesamiento, el andlisis y la interpretacion de la
informacion para ayudar a la administracion a entender ese ambiente de Mercado, identificar sus
problemasy oportunidades, asi como a desarrollar y evaluar cursos de accion.

. OBJETIVO GENERAL

Proveer alos estudiantes los conceptos y practicas basicas de la Investigacién de Mercados deuna
formatedrico-practica, dando una vasta perspectiva de sus aspectos basicos donde sedan
los conceptos y principios importantes de la materiay como se aplican estos conceptos en la
practica real, la cual servira para iniciar en cualquier organizacion un proceso de investigacion de
mercados efectivo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Desarrollar un trabajo teérico-practico para aplicar los conocimientos adquiridos en la
investigacion de mercados.

= Reconocer las ultimas tendencias en recoleccion de datos, técnicas probabilisticas y no
probabilisticas.

= Aprender aformulary construir problemas de investigacién de mercadeo y publicidad
coherentes conlarealidad del mercadoy las exigencias del medio empresarial.

= Identificar oportunidades de mercado y hacer analisis del entorno empresarial a través de los
resultados de la investigacion de mercados.

= Entendery comprender la situacion actual del mercado y sus tendencias

= Formulacién de preguntas (instrumento, el cuestionario).
= Valoracion de conceptos (instrumento, lista de chequeo).

ARTICULACION DE LA ASIGNATURA

La investigacion de mercados hace parte de una estructura empresarial, ella no esti aislada,
mucho menos de lamalla curricular del programa, toda vez que se integra con la creacionde
empresas, con la planeacion estratégica, con el mercadeo, con el proceso administrativo, con la
formulacion de proyectos, la estadistica, con talento humano, entre otras.



VII.

Lamateria de investigacion de mercados se integra conlas demas materiasy entorno aella se
fundamentan la informacidn pertinente para la generacion y procesamiento de ideas que originan
proyectos empresariales para darle forma a las estrategias que deben permitir entregar productos
y servicios almercado

JUSTIFICACION

Los resortes de la investigacion integral del mercado, rigen el mundo globalizado de los
negocios. Hay mucho que aprender en este &mbito de gran valor para las empresas productoras,
comercializadoras ousuarias de bienesy servicios ennuestros paises; se debe adaptar lo que
sea de mayor interés para nuestras empresas, asimilando tan sélo las ensefianzas que puedan
tener un valor practico y que contribuyan a mejorar nuestros procedimientos.

En mercados altamente competitivos como los actuales cobra valor el paradigma: "Una empresa
hace dinero satisfaciendo las necesidades de sus clientes mejor que la competencia”.
Dentro de todas las herramientas con que cuentan los Directores de Mercadeo para
alcanzar este paradigma, se encuentra la Investigacion de Mercados, que les permite entender
de manera cientifica que esta pensando el cliente acerca de los productos de su compafiiay de la
competencia, como mejorarlos o sacarlos del mercado si es necesario., debido a ello es necesario
recordar el primer principio de Philip Kotler que dice: “reconocer que el poder, lo tiene ahora el
consumidor”, en sus 10 principios del nuevo marketing. Debemos entender entonces que la Unica
manera de comprender al cliente esinvestigandolo en el campo y lainvestigacion de mercados es
la herramienta necesaria y apropiada para ello, permitiendo identificar las oportunidades y
amenazas que se aproximan a las organizaciones.

Desde la 6ptica de los textos de consulta, cuando una empresa lanza un producto al mercado, no
da un salto al vacio. Los costes para poner a la venta un bien nuevo son altos y, por ello,
cualquier compafia intenta cubrirse las espaldas. El subtitulo de la obra, Decisiones sin
incertidumbres, incide en un aspecto fundamental en los negocios: los empresarios quieren
obtener laméaxima rentabilidad con el minimo riesgo, y, si es posible, sin ningdnriesgo.

Lasociologia desarroll6 dos grandes métodos de investigacion que se han aplicado en el campo de
laempresayelmarketing: elcuantitativoy el cualitativo. Conoceralos publicos através de estos
métodos puede funcionar como mecanismo para minimizar esos riesgos.

En los libros de consulta, se estructura la investigacién en dos bloques, correspondientes a
ambos métodos. En la parte dedicada a la investigacion cuantitativa, los textos hacen una
amplia descripcion de los procedimientos para la segmentacion de mercados y las formas
de realizar muestreos. Las empresas sabenque sus productos no se dirigen atodo el publico,
sino a un grupo determinado por una serie de rasgos. La determinacion de estos rasgos es uno
de los objetivos para reducir los costes de promocion. Ademas, una técnica adecuada de
muestreo permite también el ahorro para conocer la opinion de aquéllos a quienes va dirigido el
producto.

Porsuparte, enlainvestigacion cualitativa, elautorincide enelestudiode los comportamientosy
motivaciones de los publicos, asi como las técnicas que permiten medir los efectos de la
publicidad. Asi mismo, se detallan las formas mas habituales de investigacion cualitativa: las
entrevistas individuales en profundidad y las de grupo.



Con un caracter exhaustivo en su desarrollo, estudiantes y profesionales encontraran una
estructura didactica en los libros de consulta, con capitulos extensos que se introducen
con un bloque de objetivos de aprendizaje, para continuar con una explicacion de conceptos,
ejemplos, ejercicios y cerrar conresumen, términos basicos y casos practicos.

VIIl. COMPETENCIAS A DESARROLLAR EN LA ASIGNATURA

En cuanto al saber:

e Reconoce laimportancia e impacto de la investigacion de mercados en el mundo empresarial, a
la vez que pueda aplicar las herramientas que pueden desencadenar en estrategias para tomar
decisiones sobre un producto o unservicio.

e Conocer los conceptos y componentes que integran la investigacion de mercados y sus
herramientas para apreciar laformaen que impactan en las diferentes organizaciones.

En cuanto al ser:

e Integrarse adiversos equipos de trabajo mediante la participacion activa enlos procesos que
debe desarrollar una empresa con miras a fortalecer su mercadeo.

e Reconocerlatrascendenciadelosvaloresy suincidenciaenlasinvestigaciones de mercadeo, su
tabulacion y realizacion de estrategias de posicionamiento de productos, servicios ymarcas.

En cuanto al saber hacer:

e Realizaranalisis de lainformacion recopilada para aprender ainterpretar esta informaciony
convertirlaendatos que permitanrealizar las estrategias que faciliten alas organizaciones el
cumplimiento de sus objetivos.

e Aplicarlas herramientas propias de lainvestigacion de mercados a una empresa en particular de
tal forma que se pueda impactar sobre su actividad en el area de su influencia.

VIl. METODOLOGIA

= Los estudiantes desarrollaran las actividades concernientes a cada uno de los temas
expuestos para el tema pertinente, y estaran en la obligacion de investigarlos, adicionalmente
resolverantalleres paraserentregados periodicamente, con el fin de entablar discusionesde
grupo que permitan el enriquecimiento conceptual general.

= Actividades individuales: son las que debe realizar cada alumno si desea obtener los logros
propuestos para cada tutoria, ellos son: lecturas y entendimiento del material de refuerzo,
investigaciones y consultas, y participacion activa en cada sesion.

= Lecturay comprensiéon del material de refuerzo: La consulta permanente de los textos
de consulta para el seguimiento oportuno de cada tutoria y todos los materiales y documentos
entregados a los alumnos, asi mismo como los articulos en periddicos y revistas que hablen
de los temas pertinentes deberan leerlos, entenderlos y estar en capacidad de
socializarlos.

= Consultas: los trabajos de consulta seran realizados por CIPAS, cada estudiante debe estar
en la capacidad de discernir sobre los temas tratados.

= Participacion activa: hace parte tanto la participacion individual como en grupo. Enesta
Gltima se incluyen: talleres, mesas redondas y exposiciones.

1. ESTUDIO INDIVIDUAL.

1.1.1 Explore todo el contenido de la unidad al estudiar.

1.1.2 Learapidamente el contenido, luego haga una lectura comprensiva.

1.1.3 Subrayado, consiste en poner unaraya debajo de las ideas masimportantes. Use el color
de labandera: subraye conamarillo lasideas principales, subraye con azul las ideas secundarias,
y haga lo mismo con el color rojo para ideasterciarias.

1.1.4 Esquematizacion,esunasintesisdeformaestructuradaylégicaconlazosde dependencia
entre ideas principales, secundarias, los detalles y los matices.

1.1.5 Resumen, se trata de condensar el texto, sin que falten ideas esenciales.



1.1.6 Recuerdo, se trata de recordar lo aprendido, probar el grado de asimilacion y reforzar las

huellas de la memoria.

1.1.7 Repaso, medio importante para combatir el olvido.

1.1.8 Formulese preguntas que puedan guiar la comprension final del tema, como:

¢ Qué? ¢ Como? ¢ Por qué? ¢ Cuando? ¢Donde?

1.1.9 Hagaun banco de dudas de los contenidos, donde méastuvo dificultades para aprender

el tema.

2.1 Reulnaseconloscomparfierosdegrupo, haganunbalance deloscontenidos mas “duros”.

2.2 Cotejenposiblessoluciones, intenten soluciones de acuerdo alaexperiencia de aprendizaje
individual.

2.3 Organicenunbanco dedudas, detodas aquellas que aun presentan dificultades; ordenen
con claridad y precision los temas més “duros”.

2.4 Reunan el grupo de trabajo.

3. ESTUDIO ENGRUPO

3.1 Atravésdel dialogo cotejen eindaguen sobre los temas mas duros de la unidad; hagan una
sintesis de los problemas mas sencillo a los mas complejos.

3.2 Ahorabusquen soluciones en conjunto: asesoria con un experto o profesional, consultas
por internet; establezcan contacto con el docente de la asignhatura, sean precisos enladudaa
consultar.

4. TRABAJO EN CLASE CON ELTUTOR
4.1 Sean claros con los temas dificiles que ha de orientar el tutor.

4.2 Eltutor puede asesorar de maneraindividual o por grupos, o hacer una exposicion magistral,
de acuerdo a la necesidad que requiera la unidad de estudio.
4.3 Eltutor debe facilitar un espacio para un foro general sobre el tema.

5. ACTIVIDAD DE PENSAMIENTO Y DE APLICACION CONCRETA
5.1 Hagael ejercicio de vincular lo aprendido con otras materias, ejemplo: con el proyecto de
grado.

5.2 Trate de relacionar el conocimiento para su vida profesional; imaginese como puede
mejorar su entorno laboral; como puede impactar lo social y lo familiar con todo cuanto
aprendio.

ASPECTOS DE LA EVALUACION

1. Participacion activay objetiva en el foro general sobre los contenidos estudiados.

2. Aportes cognitivos al desarrollo de los contenidos, através de la autoevaluacion, la
coevaluacion y meta evaluacion.

3. Seguimiento a las etapas del proceso de investigacion.

4. Elaboracién del anteproyecto de investigacion que sirva para la estructuracion del proyecto de

grado

NUCLEOS PROBLEMICOS
¢, Cudles son las funciones que cumple la investigacion de mercados en una organizacion?

¢, Cudles son los tipos de investigacion comercial existentes?

¢, Cudles son los componentes y factores que influyen en la investigacion de mercados?
¢ Quétendencias se estéanregistrando enlainvestigacion de mercados anivelregional, nacional
y mundial?

¢ Cudleslaimportanciade lainvestigacion de mercados en unaorganizaciény como impactan
en las estrategias de posicionamiento?



X. EJESTEMATICOS Y CONTENIDOS DE LA MATERIA
Tomado del libro: IntroducciénalalnvestigaciondeMERCADOS, Enfoquepara
Américalatina, MarcelaBenassini, TerceraEdicion. Edit. PEARSON, 2014

PRIMER ENCUENTRO TUTORIAL PAGINA

Presentacion del Curso, Reglas de la Tutoria, Acuerdo
Acta de Concertacion.

PRESENTACION
DEL CURSO, ACTA
DE CONCERTACION

Y ACUERDOS

Presentacion: VI
Introduccidn a la Investigacion de MERCADOS,
Enfoque para América Latina, Marcela
Benassini, Tercera Edicion. Edit. PEARSON,
2014

1- Investigacion de Mercados.
Naturaleza y alcance de la investigacién de 2
mercados. Definicién de investigacion de
mercados, Factores que aceleran la
investigacion de mercados, El incremento del
namero de competidores, Usos de la
investigacion de mercados, Determinacion de
los objetivos, Desarrollo de un plande accion,
El método cientifico,

CAPITULO: 1,2y 3
Edit. PEARSON, 2014

2- Formulacion del Problema.
Introduccién, Anatomia de una decision, 26
Elementos que forman parte de la decision,
Recomendaciones metodoldgicas, Pasos a
seguir en el disefio de la investigacion,
Formulacion del problema, Blasqueda delas
fuentes de informacion, Disefo de la muestra,
Recopilacién de la informacion, Analisis de los
datosrecabados, Redacciondelinforme, Como
elaborar una solicitud de investigacion de
mercados, Como elaborar una propuesta de
investigacion de mercados.

Introduccion ala Investigacion de MERCADOS, Enfoque

para América Latina, Marcela Benassini, Tercera Edicidn.

3- Disefio de la Investigacién Exploratoria. Tipos de
investigacion de acuerdo con su objetivo 50
altimo, Investigacién Descriptiva, Investigacion
Predictiva, Investigacion Causal, Investigacion
Exploratoria




CAPITULO: 45Y6
Introduccion ala Investigacion de MERCADOS, Enfoque para

América Latina, Marcela Benassini, Tercera Edicion.

Edit.
PEARSON, 2014

SEGUNDO ENCUENTRO TUTORIAL

4- Investigacion Cualitativa.
Por qué usamos la observacioén, La entrevista
en profundidad, Entrevista de asociacionlibre,
Las sesiones de grupo (focus groups), El
reclutamiento, Los participantes, El
fundamento psicosociolégico, La dindmica
psicolégica, La investigacion antropoldgica,

80

5- Investigacion Concluyente.
Caracteristicas delainvestigacion concluyente,
Problemas en la recoleccién de datos, El
cuestionario como método tradicional, Tipos
de cuestionario, Cuestionarios por métodos de
clasificacion,

108

6- Como disefiar un cuestionario.

Introduccién, Pasos para el disefio de un
buen cuestionario, Determinar la informacion
gue se necesita, Determinar qué tipo de
cuestionario se va a disefiar, Determinar el
contenido de las preguntas individuales,
Determinar el tipo de preguntas, Redactar las
preguntas, Ordenar las preguntas, Disefiar el
aspecto fisico del cuestionario, Realizar una
prueba, Disefio de encuestas online.

134

CAPITULO: 7,8y 9
Introduccion ala Investigacion de

MERCADOS, Enfoque para América Latina,

Marcela Benassini, Tercera Edicion. Edit.

TERCER ENCUENTRO TUTORIAL

7- La investigacion de motivaciones.
Introduccion, Definicion, Tipos de informacién,
Actitudes, suposiciones, Sensaciones,
Imagenes, Motivos, Personalidad,
Segmentacion Psicografica, Automoviles,
Técnicasdeinvestigacibnde motivaciones,
Técnicas cualitativas, Técnicas cuantitativas.

164

PEARSON 2014

8- Muestreo.
Introduccién, Fundamentos, Definicién y
problemas basicos, Definicién de la poblacion,
Definicion delas variables que se estudian,
Disefiodelamuestra, Determinaciondelas
unidades de muestreo, Métodos de seleccion
delamuestra, Estimacidndelascaracteristicas
de la poblacion mediante la muestra,
Diferenciaentre censoymuestreo, Tiposde
muestreo, Métodos de muestreo
probabilistico, Métodos de muestreo no
probabilistico, Eleccion del método en la
préactica, Estimaciondeintervalosde confianza,
Estimacion del Tamafo de la muestra.

200

9- Trabajo de campo, revision, verificaciony
captura de datos.
Eltrabajo de campo, (;(%uien realiza eltrabajo
de campo?, ¢ cual es el perfil de un buen

232




encuestador?, La capacitacion de los
entrevistadores,

- Lasencuestas porinternet, La aplicacion
interactiva de encuestas, La revisibny
verificacion de los datos,.

CAPITULO: 10y 11

Introduccion ala Investigacion de

MERCADQS, Enfoque para América Latina,

Marcela Benassini, Tercera Edicion. Edit.

PEARSON, 2014

CUARTO ENCUENTRO TUTORIAL

10-Distribucion defrecuencias, tabulacion cruzada
y pruebas de hipétesis. 258
Introduccién, Distribucion de frecuencias,
Medidas de tendencia central, Medidas de
dispersion, Tabulaciones cruzadas, Pruebas de
hipotesis, ¢ Qué es unahipotesis?, Requisitos
delashipotesis, Tiposde hipétesis, Método
paraaceptarla hipétesis, Diferenciade medias,
Formula de error estandar de la media, Uso de
software especializado.

11- Redaccion del informe. 284
Introduccién, Importancia del informe,
Preparacion del informe, redaccion del
informe, Pautas parala presentacion detablas,
La presentacion presencial.

Los talleres que se relacionan a continuacion, deben ser resueltos por CIPAS, y presentados en Word y
Excel en formato digital cada taller. Es importante aclarar que para el desarrollo de esta asignatura
debentener claro lainvestigacién de mercados a trabajar, adicionalmente la socializacién de estos
talleres se hard en trabajo grupal, foro o mesaredonda.

Para acceder a los textos de consulta, ingresar en la Biblioteca CRAI, a través del enlace:
https://library.uniguindio.edu.co. En la barra, escribir el nombre del libro a consultar y
dar clic en buscar. Para mayor claridad mirar en “videos de capacitacion”.

NO SE ACEPTAN TALLERES QUE SEAN COPIAS TEXTUALES DE INTERNET U OTROS TEXTOS, SO PENA
DE SER ANULADOS Y/O NO CALIFICADOS. DEBEN REALIZAR LAS REFERENCIACIONES
BIBLIOGRAFICAS PERTINENTES.

DEBEN TENER MANEJO EN REDACCION, ARGUMENTACION Y DOMINIO DEL TEMA. NO CONFUNDIR
ELTRABAJOFINALDEINVESTIGACIONDEMERCADOS CONELDEOTRASAREAS, YADESARROLLADAS
EN (Planeacién estratégica, Creatividad empresarial etc.) ESTAS SON DE APOYO.

TALLER No. 1Y LECTURAS

Definicion de la idea de negocio a investigar, construccion de las etapas de la investigacion
Responder preguntas de analisis y repaso de las paginas 46 y 47 del libro de BENASSINI, Marcela.
Introduccion a la Investigacion de mercados. Enfoque para América Latina; y resolverlas preguntas del
caso “La Internacionalizacion del café Colombiano”.


https://library.uniquindio.edu.co/

XI.

SEGUNDO ENCUENTRO TUTORIAL TALLER No. 2 Y LECTURAS

Redisefio de las etapas de la investigacion
Disefio de cuestionario Investigacion preliminar Codificacion
Graficacion en barras por unidades y en torta de distribucidn por porcentajes cada pregunta Tabulacion

Presentacion en hoja de calculo

Resolverlas preguntas de analisis yrepaso de las paginas 75-78 del texto BENASSINI, Marcela.
Introduccion a la Investigacion de mercados. Enfoque para América Latina, “Elcensomuestra
envejecimiento y cambios culturales en Chile”.

TERCER ENCUENTRO TUTORIAL TALLER No. 3 Y LECTURAS

Convalidaciénde datosreestructuracion etapasredisefio de cuestionario investigacion concluyente
cuestionarios en redes sociales y medios digitales

Resolver preguntas de andlisis y repaso de las paginas 161y 162 del liboro, BENASSINI, Marcela.
Introduccion a la Investigacion de mercados. Enfoque para América Latina, “Watch: el proyecto de reloj
inteligente de Apple aln esta en desarrollo.

CUARTO ENCUENTRO TUTORIAL TALLER No. 4 Y LECTURAS

Tabulacion Interpretacion datos Informe ejecutivo excel

Resolver preguntas de andlisis y repaso de las paginas 294-300 del texto BENASSINI, Marcela.
Introduccidn a la Investigacion de mercados. Enfoque para América Latina, “Unandlisis precario del
mercado del jeans”.

EVALUACION

Se deben realizar minimo 3 evaluaciones durante el desarrollo de la actividad académica. Cada eje
tematico debe ser evaluado. La evaluacién debe comprender o relacionarse con el temaqueel
estudiante ha preparado y que se encuentra igualmente contemplado en el Plan de trabajo
entregado al alumno. Los estudiantes deben participar activamente en todas las actividades
concernientes a la tutoria.

Actividades grupales: Son las que se desarrollan por grupos de trabajos o por todo el grupo que cursa
la signatura talescomo:

Talleres. Por medio de éstos los estudiantes deberan desarrollar destrezas y habilidades.

Mesasredondas: Estaspermitiranque los estudiantesinteractienyquelleguenaconclusiones.
Paneles: Donde los alumnos discutirdn sobre puntos divergentes de un mismo tema.
Consolidacion: Etapa donde se miden los logros por parte del estudiante y el docente.

Para la habilitacion se tendra en cuenta el Estatuto estudiantil paragrafo 2 articulo 49 segin reza: “las
asignaturastedrico-practicas seran habilitables cuando se apruebe el componente practico.

Aspectos a Evaluar Estrategias Porcentaje

Aplicacion de conocimientos | Evaluaciones escritas.

Desarrollo de competencias | Realizacion de ejercicios practicos,
especificos, Andlisis de casos.

Trabajo final Ejerciciointegradordelasasignaturas del
Semestre.

Nota: Pordiscriminary concertarbajolas condicionesy acuerdos establecidos enel actade
concertacion.
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BILIOGRAFIA -
= BENASSINI, Marcela. Introduccién a la Investigacion de mercados. Enfoque para América Latina,

EDIT: PEARSON EDUCACION, TERCERA EDICION, 2014.

= D"ASTOUS, Alain, SANABRIA, Tirado Raul, PIERRE, Sigué Simon. Investigacion de Mercados: Una
manera de conocer preferencias, comportamientos y tendencias. Grupo Editorial Norma. 2003.

» MALHOTRA, NareshK. Investigacionde Mercados. PEARSON PRENTICEHALL. QuintaEdicion. 2008

» CESPEDES, Saenz Alberto. Principios de Administracion ECOE Ediciones4 Edicién 2005.

» KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. PEARSON - PRENTICE HALL, Octava
edicion.

* McCARTHY E. Jerome, PERREAUL, Jr. William D. MARKETING Un enfoque Global. 132 Edicion.
McGraw Hill. SANDHUSEN, Richard L, MERCADOTECNIA, Editorial CESCA.

WEBGRAFIA

www.econolink.com.ar www.elprisma.com www.geopolis.com
www.maketingmk.com www.icemd.com www.timing.com.ar
www.marketing-relacional.com www.mercadeoenlinea.com www.itis.com.co
www.efectividad.net www.weblaborall.com www.trimagic.es
www.hipermarketing.com www.marketingdirecto.com www.aulafacil.com
www.mercadeo.com www.acens.com www.utp.ac.pa
www.gestiopolis.com www.mercadovirtual.com www.adlatina.com
www.mercado.com www.odiseaweb.com www.ameri.com.mx
www.masfacil.el Www.etoss.org.ar WWW.miexamen.com

Articulos y documentos propuestos
1. http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e- investigacion-de-
mercados/
2. http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e- investigacion-de-
mercados/

w

http://www.merca20.com/los-mercadologoa-planean-invertir-en- programas-lealtad-en-2017/
4, http://www.merca20.com/estan-preparadas-las-pymes-la-venta- online/
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http://www.mercadovirtual.com/
http://www.adlatina.com/
http://www.mercado.com/
http://www.odiseaweb.com/
http://www.ameri.com.mx/
http://www.masfacil.el/
http://www.etoss.org.ar/
http://www.miexamen.com/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.gestiopolis.com/sistema-de-informacion-de-marketing-e-investigacion-de-mercados/
http://www.merca20.com/los-mercadologoa-planean-invertir-en-programas-lealtad-en-2017/
http://www.merca20.com/los-mercadologoa-planean-invertir-en-programas-lealtad-en-2017/
http://www.merca20.com/estan-preparadas-las-pymes-la-venta-online/
http://www.merca20.com/estan-preparadas-las-pymes-la-venta-online/
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XV. Documentos pararevisar de labase de datos delauniversidad

Nota: Estos documentos deberén ser leidos paradesarrollo de los encuentros tutoriales y seran
tenidos en cuenta como un porcentaje de la nota final.

e Abad, J. G, & Castillo, D. J. (2009). Situacion actual y planteamientos futuros para la investigacién de
marketing en Espafia. Investigaciones Europeas de Direcciéon y Economia de la Empresa, 15(1), 169-183.
Disponible en la base de datos ScienceDirect de la biblioteca de la Universidad del Quindio.

e Jassir Ufre, E. (2009). Neuroimagenes en la investigacion de mercados. Pensamiento & gestion, (26), 73-93.
Disponible en la base de datos Business Source Complete de la biblioteca de la Universidad del Quindio.

e Carranza-Vasquez, L. (2016). Diferencias entre las actitudes proambientales y el consumo de servicios
publicos (agua y energia eléctrica) en estratos 2 y 5 de la ciudad de Bogotéa. Perspectiva Empresarial, 3(2),
83-94.

Disponible en la base de datos Business Source Complete de la biblioteca de la Universidad del Quindio.

e Arboleda, A. M., & Alonso, J. C. (2015). El aroma al evaluar el involucramiento del consumidor con un
producto v su percepcion de calidad. Estudios Gerenciales, 31(137),403-410.
Disponible en la base de datos ScienceDirect de la biblioteca de la Universidad del Quindio

XV.DATOS DE LOS DOCENTES QUE ORIENTAN LA ASIGNATURA

NOMBRE FORMACION ACADEMICA CORREO ELECTRONICO -
NUMERO TELEFONICO
Carlos Gilmar Cardona Mg. Administracién con Enfasis|cgcardona@uniquindio.edu.co
en Mercadeo.
Oscar Martinez Ceballos Economista; Esp. Engerenciade [0amartinez@uniquindio.edu.co

Mercadeo; Magister en Procesos|Cel: 3155832724
de Direccion Empresarial.

Estefania Toro Aristizabal Administrador de Empresas;  [etoro@uniquindio.edu.co

Magister en Administracion.
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