TECNICAS DE INVESTIGACION GLOBAL_
COMERCIAL THINKING

GLOBAL LEADERS _
SEMINARIO PROFESIONAL - 24 h.

FORMATO: Presencial
AREA: Marketing

@ O0BJETIVOS

» Adquirir los conocimientos técnicos y métodos basicos necesarios para controlar el correcto desarrollo
de una investigacion comercial.

41l PROGRAMA - FASES

» Lanecesidad de la investigacion comercial y el entorno altamente competitivo
» Tipologia de la investigacién comercial
» Fases de una investigacion
»  Descripcion del problema
»  Delimitacién de objetivos
»  Determinacion de fuentes de informacion
»  Eleccion de la técnica
»  Fuentes de informacion
»  Muestreo
» Lainvestigacion cuantitativa: aplicaciones
»  Técnicas: Entrevista en profundidad + Grupo de discusion + Observacion + Otros “ad hoc”
» Lainvestigacion cuantitativa:
»  Cuestionarios:
»  Confeccion: Requisitos + Tipologias + Orden y tipo de preguntas + Tratamiento de datos e informe

METODOLOGIA

PRESENCIAL:

» Aportaciones del claustro.

» Casos practicos individuales y grupales.
» Role-plays.

» Debate y analisis de situaciones reales.
» Flipped classroom.

@ A QUIEN VA DIRIGIDO

» Jefes de Investigacion de Mercados, Técnicos de Investigacion, Product Managers, Jefes de Grupo de
Productos, Técnicos de marketing que quieran promocionar, profesionales del area de marketing y jefes
o profesionales del area comercial que quieran desarrollarse en el area de marketing.

*Informacion sujeta a posibles modificaciones en funcion del disefio final fruto de la propuesta con cliente.
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