UNIVERSIDAD NACIONAL
“JOSE FAUSTINO SANCHEZ CARRION”

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS, CONTABLES Y FINANCIERAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ECONOMIA Y FINANZAS

MODALIDAD PRESENCIAL
SILABO PORCOMPETENCIAS

CURSO:
INVESTIGACION DE MERCADOS
. DATOS GENERALES:
LINEA DE CARRERA Economia Empresarial
CURSO Investigacion de Mercados
CODIGO 404
HORAS 05| T:03 P: 02 Cred: 04
CICLO VII-AyB SEMESTRE: 2026-Il
APELLIDOS Y NOMBRES DEL DOCENTE Dra. Econ. ALCANTARA ROBLES MARIA DEL ROSARIO
CORREOQ INSTITUCIONAL malcantara@unijfsc.edu.pe
NUMERO DE TELEFONO 948443659



mailto:malcantara@unjfsc.edu.pe

SUMILLA Y DESCRIPCION DEL CURSO:

El presente curso de Investigacion de Mercados es de naturaleza teérico-practica y tiene como finalidad
brindar al estudiante los conocimientos y herramientas necesarias para comprender, disefiar y aplicar
procesos de investigacion orientados al conocimiento del mercado y del consumidor. El curso permite
reconocer la importancia de la investigacién de mercados en la toma de decisiones empresariales, asi como
utilizar métodos cualitativos y cuantitativos, técnicas de muestreo, herramientas para el analisis del
comportamiento del consumidor e indicadores que permitan evaluar la experiencia y lealtad del cliente.
Asimismo, busca fortalecer la capacidad del estudiante para interpretar informacién del mercado y proponer
decisiones sustentadas en evidencia.

Fundamentos de la investigacion de mercados: definicion, importancia, rol y planeacion de la investigacion
de mercados. Disefios y métodos de investigacién de mercados: tipos de disefio de investigacion,
investigacion cualitativa, investigacion cuantitativa y técnicas de muestreo. Comportamiento y experiencia del
consumidor; neuromarketing, perfil de compra, mapa de empatia y mapa del recorrido del cliente como
herramientas para comprender sus necesidades, percepciones y comportamiento durante el proceso de
compra. Indicadores para evaluar la experiencia del cliente: Net Promoter Score (NPS), lealtad y estrategias
de retencion de clientes, retorno sobre la inversion (ROI) e indicadores clave de desempefio (KPI), orientados
a medir resultados y apoyar la toma de decisiones comerciales.

La asignatura esta organizada en cuatro unidades de aprendizaje:

MODULO I: Fundamentos de la Investigacion de Mercados
MODULO II: Disefios y Métodos de Investigacion de Mercados
MODULO IlI: Comportamiento y Experiencia del Consumidor
MODULO IV: Indicadores para Evaluar la Experiencia del Cliente



CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO:

CAPACIDAD DEL MODULO
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IV. INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO:

NUMERO INDICADORES DE CAPACIDAD AL FINALIZAR EL CURSO
1 Explica el concepto de investigaciéon de mercados.
2 Describe la importancia de la investigacion de mercados en la empresa.
3 Identifica la funcion de la investigacién de mercados en la gestion comercial.
4 Reconoce las etapas de la investigacion de mercados.
5 Identifica los disefios de investigacion.
6 Describe las etapas de la investigacion cualitativa.
7 Describe las etapas de la investigacién cuantitativa.
8 Identifica los tipos de muestreo.
9 Explica el aporte del neuromarketing.
10 Identifica el perfil de compra.
11 Elabora un mapa de empatia.
12 Describe el recorrido del cliente.
13 Calcula e interpreta el NPS.
14 Propone estrategias de retencion del cliente.
15 Calcula e interpreta el ROL.
16 Identifica e interpreta KPI.




V.

DESARROLLO DEL MODULO DIDACTICO:

CAPACIDAD DEL MODULO I: COMPRENDE Y APLICA LOS FUNDAMENTOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.
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e Cuestionarios o Soluciones a Ejercicios propuestos fundamentos de la investigacion de mercados.

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 303 y 304 del tercer piso en el 4-C de la Escuela Profesional de

Economia y Finanzas.




CAPACIDAD DEL MODULO Ii: DISENOS Y METODOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS
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% o  Cuestionarios e Soluciones a Ejercicios propuestos los disefios y métodos de investigacion de mercados.

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 303 y 304 del tercer piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.




CAPACIDAD DEL MODULO lll: COMPRENDE EL COMPORTAMIENTO Y LA EXPERIENCIA DEL CONSUMIDOR
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i e  Cuestionarios o Soluciones a Ejercicios propuestos comportamiento y la experiencia del consumidor.

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 303 y 304 del tercer piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.




CAPACIDAD DEL MODULO IV: APLICAR INDICADORES PARA EVALUAR LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE.
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Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 303 y 304 del tercer piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.




VI.

VII.

MATERIALES EDUCATIVOS:
Se utilizaran los siguientes:

1. MEDIOS ESCRITOS:
Guia docente y textos seleccionados.

2. MEDIOS VISUALES Y ELECTRONICOS:

Proyector multimedia, computador entre otros.

3. MEDIOS DIGITALES:
Paginas web, aula virtual, entre otros.

EVALUACION:

La asistencia a las clases tedricas y practicas son obligatorias (art. 121), la acumulacion de mas de
30% de inasistencias no justificadas dara lugar a la desaprobacién de la asignatura por limite de
inasistencia con nota cero (00) Segun Art. 125° del Reglamento académico, el sistema de evaluacion

es integral, permanente, cualitativo y cuantitativo (vigesimal).

El sistema de evaluacion para el curriculo por competencias comprende (Art .127° inciso b):

1. EVALUACION DE CONOCIMIENTO

Corresponden a los exdmenes de conocimiento y practicas calificadas que se tomaran (04) en los

cuales el alumno pondra a prueba todo lo estudiado en cada unidad.

2. EVALUACION DE DESEMPENO

El alumno estara en capacidad de aprender en cala unidad desarrollada y lograr las capacidades

y competencias del curso.

3. EVALUACION DE PRODUCTO

Son los entregables de cada unidad y seran el desarrollo de ejercicios y resolucion de problemas

de acuerdo a las unidades tematicas desarrolladas asi como un trabajo de investigacion.

UNIDADES DIDACTICAS O MODULOS. El ciclo
académico comprende cuadro (04) médulos

promedios ponderados de
cada
mddulo

4

VARIABLE
P1 P2 P3 P4
Evaluacion de conocimiento EC1 EC2 EC3 EC4
Evaluacion de producto EP1 EP2 EP3 EP4
Evaluacion de desempefio ED1 ED2 ED3 ED4
PROMEDIO FINAL (PF)
Promedio simple de los PF = P1+P2+P3+P4




VIIl. BIBLIOGRAFIA Y REFERENCIAS WEB:

8.1. Fuentes Documentales

ICC & ESOMAR. (2025). International Code on Market, Opinion and Social Research and Data
Analytics. Documento internacional de referencia para la practica ética de la investigacion de
mercados y el analisis de datos.

International Organization for Standardization - 1SO. (2019). ISO 20252:2019. Market, opinion and
social research, including insights and data analytics — Vocabulary and service requirements.
Norma que establece requisitos para la realizacién de investigaciones de mercado, opinién y
estudios sociales.

8.2. Fuentes Bibliograficas

Malhotra, N. K. (2022). Marketing Research: An Applied Orientation (7.2 ed.). Pearson.

Es una de las referencias centrales para investigacion de mercados y desarrolla disefio de
investigacion, investigacion cualitativa y cuantitativa, muestreo, recoleccion y anélisis de datos.

Malhotra, N. K., Nunan, D., & Birks, D. F. Marketing Research: Applied Insight. Pearson.

Presenta un enfoque aplicado y gerencial de la investigacion de mercados, adecuado para
estudiantes universitarios.

Solomon, M. R. (2024). Consumer Behavior: Buying, Having, and Being (14.2 ed.). Pearson.

Recomendado para comportamiento del consumidor, decisiones de compra, percepcién,
motivacién y experiencia del cliente.

Solomon, M. R. (2026). Consumer Behavior (15.2 ed.). Pearson.

La edicion més reciente incorpora ademés contenidos vinculados con inteligencia artificial y
cambios contemporaneos en el comportamiento del consumidor.

Kotler, P., & Keller, K. L. Direccién de marketing. Pearson.

Texto complementario para comprender segmentacion, mercados objetivo, comportamiento del
consumidor, posicionamiento y toma de decisiones de marketing.

Kotler, P., & Armstrong, G. Fundamentos de marketing. Pearson.

8.3. Fuentes Electronicas

https://www.esomar.org/
https://standards.esomar.org/
https://www.ama.org/
https://www.iso.org/
https://www.pearson.com/
Huacho, agosto del 2026
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