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DESCRIPTOR DE L’ASSIGNATURA 
 
Organització i objectius de la investigació comercial. Explotació de dades secundàries. 
Base de dades. Disseny experimental. Enquesta estructurada. Investigació qualitativa. 
Panels. Investigació publicitària. 
 
OBJECTIUS I PREREQUISITS 
 
En aquesta assignatura s’estudien les tècniques més usuals d’obtenció d'informació amb 
la finalitat de reduir la incertesa inherent a qualsevol procés de decisió en l’àmbit 
comercial de l’empresa. En concret, s’analitza com efectuar un experiment, una enquesta 
estructurada o una investigació qualitativa, així com el tractament informàtic d’enquestes 
i la forma d’obtenir, seleccionar i explotar dades secundàries. L’estudi d'aquestes 
tècniques es fa de manera que l’estudiant n'aprengui la utilització general i, per tant, sigui 
capaç d’aplicar-les també a d’altres àmbits a més del màrketing. Addicionalment, 
s'estudien tècniques estàndards d’investigació utilitzades específicament en màrketing: 
test de concepte, test de producte, etc. 

Com a prerequisit es considera convenient que l’alumne hagi finalitzat els estudis de 
primer cicle. Si es recorden els coneixements de màrketing i d’estadística millor, però si 
no es recorden no és un inconvenient ja que es repassen els conceptes que seran utilitzats 
a l’assignatura.  

 
METODOLOGIA 
 
En aquesta assignatura es faran classes teòriques i pràctiques. A les classes teòriques, que 
seran els dies amb dues sessions seguides, es desenvoluparan els conceptes importants de 
la investigació comercial utilitzant exemples del món real. A la part pràctica l’alumne 
entrarà al món del SPSS, paquet estadístic per a ciències socials. El professor donarà els 
coneixements necessaris perquè l’alumne pugui treballar amb l’SPSS i pugui resoldre 
casos pràctics on aquest serà utilitzat. Es combinaran les sessions d’explicació amb les 
sessions d’aplicació anant regularment a la sala d’informàtica.  
 



 

PROGRAMA  
 
PART TEÒRICA 
 
Mòdul I: INTRODUCCIÓ A LA INVESTIGACIÓ COMERCIAL 
 
- El procés de presa de decisions i la relació amb la Investigació Comercial 
- Objectius, contingut i àmbit de la Investigació Comercial 
- Organització de la Investigació Comercial 
- Definició del problema i disseny de la investigació 
 
Mòdul II: PROJECTE D’INVESTIGACIÓ 
 
- Etapes d’un projecte d’investigació 
- Fonts d’informació: secundàries i primàries 
- Fonts primàries: 

 Investigació quantitativa 
• Enquestes (qüestionari, variables, escales, tipus d’enquestes, mostreig) 
• Observació  
• Experimentació 

 Investigació qualitativa 
• Entrevistes en profunditat 
• Reunions de grup 
• Tècniques projectives 

 
Mòdul III: APLICACIONS DE LA INVESTIGACIÓ COMERCIAL 
 
- Test de concepte 
- Test de producte 
- Test de nom de marca i logo 
- Estudi d’imatge i posicionament 
- Test de comunicació (El pre-test i post-test publicitari). Investigació d’audiències 
- Test de preu 
 
 
 
PART PRÀCTICA: TABULACIÓ I ANÀLISI D'ENQUESTES 
 
- Introducció al paquet estadístic SPSS. Captura de la informació 
- Síntesi de la informació 

- Anàlisi descriptiu 
- Anàlisi inferencial. Contrast d’hipòtesis 
- Relació entre variables 

§ 2 qualitatives (taules de contingència, contrast de la Chi Cuadrado) 
§ qualitativa i quantitativa (prova t per a mostres independents, 

ANOVA) 
§ 2 quantitatives (anàlisis de correlació, regressió simple) 
 

- Presentació de resultats 
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AVALUACIÓ 
 
La nota d’aquesta assignatura consta de dues parts: la nota de la part teòrica i la nota de la 
part pràctica. El pes de cadascuna d’aquestes parts en la nota final és: un 60% la part 
teòrica i un 40% la part pràctica. Per fer mitjana s'ha d'obtenir una nota de 5 o més a 
cadascuna de les parts.  
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